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Opinnäytetyön otsikko englanniksi 
Personal Development from Bachelor of Hospitality Management to a Sales Professional in 
B2B Sales 
 
Tämä opinnäytetyö kuvaa kirjoittajan henkilökohtaista kehittymistä restonomista Business-to-
Business-myynnin (B2B) ammattilaiseksi. Kirjoittajan aiemmat opinnot restonomiksi 
synnyttivät idean lähteä opiskelemaan myyntiä ja tavoittelemaan B2B-myyjän uraa. 
 
Työn tavoitteena on esittää kehityssuunnitelma kirjoittajan urapolusta restonomista B2B-
myyjäksi. Kirjoittaja reflektoi opinnäytetyössä käsitellyn teorian ja omien tuotoksien pohjalta 
itselleen kehityssuunnitelman. Pohdintaan sisältyy kirjoittajan näkemyksiä siitä, miten 
aiemmin suoritetut opinnot ovat vaikuttaneet kehittymiseen, missä tilanteessa hän on tällä 
hetkellä, ja missä hän kokee eniten tarvetta kehittyä. 
 
Työn teoriaosuus koostuu kahdesta teemasta: myyntiprosessista ja huippumyyjän 
ominaisuuksista. Teoriaosuudet on valittu tukemaan kirjoittajan oppimista. Myyjän on 
hallittava myyntiprosessi, sekä ymmärrettävä minkälaisilla ominaisuuksilla voi pärjätä 
parhaiten myyjänä. Huippumyyjän ominaisuuksista käsitellään myyjän asennetta, 
ajankäyttöä, kuuntelutaitoa sekä kykyä tulla toimeen erilaisten ihmisten kanssa. 
Huippumyyjän ominaisuudet on rajattu näihin neljään teemaan, sillä kirjoittaja kokee ne 
tärkeimmiksi ominaisuuksiksi.   
 
Työn portfolio-osuus käsittelee kirjoittajan aiempia oppeja ja nykytilannetta. Avuksi on 
käytetty useita kirjoittajan laatimia tuotoksia tuomaan esimerkkejä kehittymisestä. Teorian ja 
tuotosten perusteella on luotu kehityssuunnitelma ja aikataulu sen toteuttamiseksi. 
Kehityssuunnitelma on konkreettinen tuotos, jonka tarkoitus on auttaa kirjoittajaa itsensä 
kehittämisessä, mutta myös antaa ideoita muille toisen korkeakoulututkintonsa hankkiville 
opiskelijoille tai myyjäksi tähtääville henkilöille. 
 
Työ on toteutettu aikavälillä tammikuu-toukokuu 2017.  
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Haaga-Helian myyntityönkoulutusohjelman tavoitteena on muovata opiskelijoista hyviä 
B2B-myyjiä (Business-to-Business). Mitä vaaditaan, jotta voi kehittyä yritysmyynnin 
huippumyyjäksi? Huippumyyjiä kuvaillaan usein monilla adjektiiveilla, jotka saavat myyjät 
vaikuttamaan yli-ihmisiltä, jollaisia on hyvin harvassa. Myyjäksi ei voi opetella vain 
lukemalla, vaan siihen tarvitaan myös harjoitusta. Teorian ymmärtäminen auttaa 
kehittymistä, ja siksi tämä opinnäytetyö tukee myös samalla kirjoittajan kehittymistä kohti 
ammattimaista B2B-myyjän uraa. 
 
Tämä opinnäytetyö kertoo kirjoittajan henkilökohtaisen kehittymistarinan restonomista 
B2B-myyjäksi. Aiempi koulutus restonomiksi ja myyntityön koulutusohjelman opinnot 
tukevat kehittymistä. Lisäksi aiempi työkokemus asiakaspalvelun parissa sekä 
myyntitöissä edesauttavat henkilökohtaisen uratarinan kehittymistä. Kuitenkaan 
aukottomasti opinnot ja asiakaspalvelutyö eivät kehitä huippumyyjän taitoja, vaan 
parannettavaa on vielä. Tässä opinnäytetyössä on kuvattu myyjän ominaisuuksia, jotka 
kirjoittaja tuntee itselleen tärkeiksi aiheiksi ammatillisen kasvamisen kannalta. 
 
Opinnäytetyön tarkoituksena ei ole pelkästään tukea kirjoittajan henkilökohtaista kasvua, 
vaan myös toimia esimerkkinä niille, jotka harkitsevat alan vaihtamista tai ovat jo 
vaihtaneet alaa. Opinnäytetyö antaa esimerkkiä siitä, miten aiemmin opittuja asioita 
voidaan hyödyntää uuden urapolun rakentamisessa. Kirjoittaja ei usko olevansa ainut, 
joka käy elämässään läpi alan vaihdon, tai kaksi korkeakoulututkintoa.  
 
Opinnäytetyön ensimmäisessä kappaleessa, johdannossa, on kuvattuna opinnäytetyön 
tavoitteet ja opinnäytetyön rakenne. Työ on portfoliotyö, ja sisältää teorian lisäksi 
kirjoittajan omia tekstejä sekä kehityssuunnitelman tulevaisuutta varten. 
Kehityssuunnitelmaa voi hyödyntää kuka tahansa, joka haaveilee myyjän urasta. 
 
1.1 Tavoitteet 
Tämän opinnäytetyön tavoitteena on luoda suunnitelma, jonka avulla kehittyä B2B-
myyjäksi. Kehityssuunnitelma on reflektoitu sekä teorian että kirjoittajan omien tuotoksien 
pohjalta. Teoria pohjautuu useaan kirjallisuuden lähteeseen, ja tuotokset ovat kirjoittajan 
laatimia tekstejä restonomiopintojen ja myyntityön koulutusohjelman aikana vuosina 2012-




Kehityssuunnitelmassa analysoidaan jo olemassa olevia taitoja ja tietoja sekä pohditaan, 
missä on vielä kehitettävää ja mahdollisuuksia oppia lisää. Kirjoittajan nykytilannetta ja 
kehityssuunnitelmaa kuvataan myös taulukoiden ja kuvioiden avulla. Lukija voi hyödyntää 
näitä taulukoita ja kuvioita omien taitojensa ja ominaisuuksiensa pohtimiseen. 
 
Kehittymistarinan myötä on myös tarkoitus tuoda esille opinnäytetyön muodossa 
kannustusta toisille, jotka miettivät alan vaihtoa tai uuden korkeakoulututkinnon 
aloittamista. Opinnäytetyö tuo esimerkkien kautta esiin, miten aiemmin opituista asioista 
voi hyötyä myös tulevaisuudessa. Toisaalta myös työnantajan on hyvä ymmärtää ihmisten 
erilaiset taustat, sekä miten eri alojen tuntemus voi tuottaa kilpailuetua yritykselle.  
 
Tämän opinnäytetyön teoreettinen osuus on rajattu kirjoittajan oman kehityksen kannalta 
tärkeisiin osa-alueisiin. Tarkoituksena on oppia kirjoittamisen aikana lisää 
myyntiprosessista ja myyjän ominaisuuksista, ja siten kehittyä myyjänä lisää teorian 
kautta. Myyntiprosessista on valittu tarkempaan tarkasteluun tarvekartoitus ja kaupan 
päättäminen, joissa kirjoittaja kokee haluavansa kehittyä ja oppia lisää. Myös 
huippumyyjän ominaisuuksissa keskitytään vain kirjoittajan kehityskohteisiin, ja tästä 
syystä myyjän ominaisuuksia, kuten ulkoista olemusta, tuotetietoutta tai esittelytaitoja ei 
ole käsitelty. 
 
1.2 Opinnäytetyön rakenne 
Tämän opinnäytetyön ensimmäinen teoriaosuus käsittelee myyntiprosessia ja sen eri 
vaiheita, joihin myyjän työ pohjautuu. Tarvekartoitusta ja kaupan päättämistä käsitellään 
tarkemmin, sillä kirjoittaja kokee nämä itselleen kaikista hankalimmiksi vaiheiksi. Toinen 
teoriaosuus käsittelee huippumyyjän ominaisuuksia. Minkälaisia ominaisuuksia myyjällä 
täytyy olla, jotta ihmiset pitävät sinusta ja kauppaa tulee? Kirjoittaja uskoo, että hänen 
omassa persoonassaan on useita hyviä ominaisuuksia myyjäksi. Toisaalta hän uskoo 
myös siihen, että itseään voi ja kuulukin aina kehittää. Teoriaosuudet ovat koottuna vielä 
tiivistetysti yhdessä kappaleessa, jonka jälkeen siirrytään portfolio-osuuteen.  
 
Portfolio koostuu neljästä osasta. Ensimmäinen osa kuvaa kirjoittajan kasvua 
restonomiopintojen aikana, toinen kasvua myyntityön koulutusohjelman aikana ja kolmas 
osa portfoliosta kertoo arvion kirjoittajan nykytilanteesta. Portfoliossa reflektoidaan omien 
tuotoksieni merkitystä itselle ja omalle kehittymiselle ja verrataan sitä teoriaan. Tämän 
opinnäytetyön liitteet liittyvät jompaankumpaan teoriaosuuteen. Osa liitteistä on tuotettu 
restonomiopintojen aikana ja osa myyntityön koulutusohjelmassa. Niiden tarkoitus on 
tukea esimerkkien kautta teoriassa kuvattua huippumyyjää, ja siten kirjoittajan 
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kehittymistä B2B-myyjäksi. Portfolio sisältää kehityssuunnitelman. Opinnäytetyön rakenne 
on kuvattuna kuviossa 1. 
 
 




Tässä kappaleessa kuvataan myyntiprosessi ja sen eri vaiheet. Jokainen vaihe kuvataan 
erikseen teorian pohjalta. Myyntiprosessin vaiheista kerrotaan, mitä myyjän kannattaa 
kussakin myyntiprosessin vaiheessa tehdä. Alaotsikot käsittelevät vielä tarkemmin 
tarvekartoitusta sekä kaupan päättämistä.  
 
Eades (2004, 31) kuvaa myyntiprosessia askelina, jotka johtavat myynnin tuottavuuteen. 
Mikäli myyntiprosessin askel suoritetaan hyvin, se auttaa tunnistamaan, kvalifioimaan ja 
mittaamaan mahdollisuuksia seuraavaa myyntiprosessin askelta kohti. (Eades 2004, 31.) 
Vaikka kyseessä on myyntiprosessi, rakentuu se kuitenkin ihmisen ostoprosessin 
mukaisesti (Rope 2009, 155). Hyvässä myyntiprosessissa on kyse siitä, miten ostaja 
ostaa, eikä siitä, miten myyjä myy (Eades 2004, 31). Myyjän tärkein tehtävä onkin saada 
asiakas ostoprosessissaan eteenpäin, niin että ostaja hankkii itselleen myyjän tuotteen 
(Rope 2009,155). 
 
Rope (2009, 156) on jakanut B2B-myyntiprosessin viiteen osioon, jotka ovat: 
valmisteluvaihe, myyntikeskustelu, tarjousvaihe, kaupan päättäminen ja jälkihoito (kuvattu 
kuviossa 2). Myyntiprosessin keskeisin vaihe on ensimmäinen vaihe: valmistelu. Mikäli 
valmistelu on tehty hyvin, on B2B-myyjän helpompi luoda vaikutelma siitä, että on 
kiinnostunut asiakkaastaan. Asiakasyrityksestä on hyvä tietää perustietoja, esimerkiksi 
yrityksen koko, ikä, päätuoteryhmät sekä asiakassegmentit. (Rope 2009, 156.)  
 
 
Kuvio 2. Myyntiprosessin vaiheet (Rope 2009, 156.) 
 
Valmisteluun kuuluu myös mahdollisen esittely- ja havaintomateriaalin suunnittelu ja 
valmistus sekä ajankäytön suunnittelu. Myyntineuvotteluihin kannattaa valmistautua 
tekemällä asiakasanalyysiä, asettamalla tavoite tapaamiselle ja miettimällä valmiiksi juoni 
tapaamisen kululle sekä huolehtia havaintomateriaalit kuntoon. (Vahvaselkä 2004, 147-
150.) 
Kaupat tulevat varmemmin, mitä paremmin myyjä on osannut valmistautua, ja asiakkaat 
tuntevat olonsa tervetulleeksi sekä arvostetuksi, kun etukäteisjärjestelyt on hoidettu hyvin 




Myyntikeskustelu voidaan jakaa kolmeen osioon: avaus, tarpeiden kartoitus ja 
ostoepäilyjen häivyttäminen. Avauksessa, tai ns. small talkin yhteydessä, myyjän on hyvä 
aistia tilannetta, muodostaa käsitys ostajahenkilöstä sekä siitä, kuka hankinnasta päättää 
ja luoda hyvä ilmapiiri. (Rope 2009, 165-168.) Avaukseen kuuluu myös hyvän 
ensivaikutelman tekeminen. Se syntyy ostajalle jopa 30 sekunnissa, joten on tärkeää olla 
täsmällinen, pukeutua siististi ja tilaisuuteen sopivasti, tervehtiä ja esittäytyä kohteliaasti ja 
pitää katsekontakti ostajaan sekä hymy huulilla. Lisäksi on hyvä varmistaa aikataulu 
ostajalta ja huomioida mahdolliset muutokset. Asiakkaan luottamus herätetään ottamalla 
asiakas huomioon. (Vahvaselkä 2004, 153.) 
 
Avauksen jälkeen siirrytään tarvekartoitukseen. Tarpeiden kartoituksessa yritetään saada 
asiakkaan tarpeet selville, eikä suinkaan tyrkytetä oman tuotteen ominaisuuksia ostajalle 
(Rope 2009, 167). Saadakseen selville asiakkaan tarpeita myyjän on oltava aktiivinen 
kuuntelija ja kyseltävä avoimia kysymyksiä. Myyjän täytyy olla avoin ymmärtääkseen 
asiakkaan maailmaa. (Vahvaselkä 2004, 155-156.) 
 
Myyntikeskusteluun kuuluvat myös asiakkaan vastaväitteet. Mikäli ostoon on esteitä, on 
myyjän täytynyt varautua niihin jo valmisteluvaiheessa, muuten valmistelu on jäänyt 
vajaaksi. (Rope 2009, 165-168.) Yleisimmin asiakas ilmaisee vastustuksen ostoon 
vastaväitteinä. Vastaväite on joko eriävä mielipide myyjän esittämään tosiasiaan tai halua 
saada lisätietoja. (Vahvaselkä 2004, 164.) 
 
Yritysten välisissä kaupoissa, jos myyntikeskustelu on mennyt hyvin, myyjäntehtäviin 
kuuluu tarjouksen esittäminen asiakkaalle. Kirjallinen tarjous on osa myyntiprosessia, ja 
tärkeä osa, kun asiakas on tekemässä taloudellisesti merkittävää päätöstä. Tarjouksessa 
on tärkeää, että asiasisältö on asiakaslähtöistä, se on ulkoisesti vakuuttava ja kielellisesti 
huoliteltu. Kielen täytyy olla virheetöntä ja ammattimaista tarjouksessa. Tarjouksessa on 
tärkeää ajatella sen myynnillistä roolia. (Rope 2009, 170-172.) 
 
Myyjän on siirryttävä tavoitteellisesti päättämään kauppaa. Tilanteeseen on hyvä valita 
kulloinkin parhaiten sopiva tyyli päättää kauppa. Sen voi päättää muun muassa suoralla 
kysymyksellä, toimintatekniikalla, jossa asiakkaan annetaan esimerkiksi kokeilla tuotetta 
tai vaihtoehtotekniikalla, jossa myyjä antaa erilaisia myönteisiä vaihtoehtoja ostajalle. 
(Vahvaselkä 2004, 170.) 
 
Myyntiprosessiin kuuluu myös jälkihoito, joka tarkoittaa sitä, että asiakas pidetään 
tyytyväisenä vielä oston jälkeenkin. Myyjän täytyy varmistaa toimituksen toimivuus sekä 
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se, että asiakas kokee, että hänet otetaan huomioon. Toisaalta myyjän tavoitteena on 
seuraavan kaupan saaminen, eli kyseessä on asiakassuhdetyön alku. (Rope 2009, 178.) 
 
Myyntiprosessi koostuu siis useammasta osasta. Myyjän täytyy hallita kaikki osuudet 
hyvän luottamuksen synnyttämiseksi sekä hyvän asiakassuhteen luomiseksi. Näin myyjä 
takaa kauppoja myös jatkossakin.   
 
2.1 Tarvekartoitus 
Rubanovitsch ja Aalto (2007, 77) kuvaavat tarvekartoituksen myyntiprosessin 
tärkeimmäksi vaiheeksi. Tarvekartoituksessa selvitetään asiakkaan kokonaistarve, ja 
yritetään saada hänet kiinnostumaan omasta yrityksestä ja sen tarjoamista palveluista. 
Esittämällä kysymyksiä ja antamalla asiakkaan puhua, myyjän tehtävänä on selvittää 
asiakkaan tarpeet ja toiveet. Hyvä myyjä käyttää suurimman osan ajasta tarpeiden 
määrittämiseen ja luottamuksen rakentamiseen, eikä tuotteidensa esittelyyn. 
(Rubanovitsch & Aalto 2007, 77-78.) 
 
Tarvekartoituksessa on tärkeää, että asiakas huomaa myyntikeskustelun aikana omat 
tarpeensa, jotka ovat keskeisiä myytävässä tuotteessa tai palvelussa (Rope 2009, 168). 
Jos tarvekartoitus tehdään hyvin, auttaa se myyjää myyntiprosessin seuraavissa 
vaiheissa: ratkaisun ehdottamisessa ja kaupan päättämisessä (Rubanovitsch & Aalto 
2007, 80). Myyjän on siis saatava asiakas ymmärtämään omat tarpeensa ja saatava 
asiakas kertomaan ne myös myyjälle, näin myyntiprosessi helpottuu myyjän osalta. 
 
Myyjän täytyy kuunnella aktiivisesti asiakasta. Näin hän osoittaa kiinnostusta ja arvostusta 
asiakasta kohtaan. Aktiiviseen kuuntelemiseen sisältyy esimerkiksi muistiinpanojen 
tekeminen tärkeistä asioista, varmistaminen, onko ymmärtänyt asiakasta oikein, 
asiakkaan käyttämien termien käyttäminen myös omassa puheessaan sekä rivien välistä 
lukeminen. (Vahvaselkä 2004, 156.) 
 
Erityisesti tarvekartoituksessa korostuvat siis myyjän kuuntelutaidot. Jotta asiakas 
saataisiin kertomaan omasta tilanteestaan, on esitetty erilaisia malleja, joiden mukaan voi 
toimia. Todennäköisesti tunnetuin malli, jota käytetään tarvekartoituksen kysymyksiin, on 
SPIN-malli. Se on selitetty tarkemmin seuraavassa alaluvussa. Lisäksi suppilotekniikka 





Yksi tapa tehdä tarvekartoitusta on SPIN-malli. SPIN-mallin ideoita voi hyödyntää suurissa 
ja monimutkaisissa kaupoissa (Rackham 1996, 4). SPIN-mallin kirjaimet tulevat englannin 
kielen sanoista Situation (tilanne), Problem (ongelma), Implication (seuraus) ja Need-
Payoff (merkitys). Nämä kuvaavat kysymyksiä, joita myyjän kannattaa kysyä. SPIN-mallin 
kysymykset ovat kuvattuna kuviossa 3.  
 
 
Kuvio 3. SPIN-mallin kysymykset (Vahvaselkä 2004, 158-159) 
 
Tilannekysymykset ovat tarpeellisia kysymyksiä, joissa kysytään asiakkaan nykyisestä 
tilanteesta. Kysymykset ovat kuitenkin tarpeellisempia myyjälle kuin ostajalle. Hyvä myyjä 
valmistautuukin myyntitapaamiseen hyvin, ja perehtyy jo asiakkaan yritykseen etukäteen. 
Tilannekysymysten suhteen myyjän täytyy olla varovainen, ja käyttää niitä säästäväisesti. 
(Rackham 1996, 10-11.) 
 
Tilannekysymyksiä käytetään eniten, ja ne ovat helpoimpia kysymyksiä kysyä. On 
kuitenkin parempia kysymyksiä, jotka johtavat parempiin tuloksiin. Näitä ovat 
ongelmakysymykset, seurauskysymykset ja merkityskysymykset. Ongelmakysymysten 
avulla myyjän on tarkoitus selvittää asiakkaan ongelmia, vaikeuksia sekä 
tyytymättömyyttä nykytilanteessa. Ongelmakysymysten menestys pohjautuu siihen, että 
tuote tai tavara myy, sillä se ratkaisee asiakkaan ongelman. (Rackham 1996, 12.) 
 
Seurauskysymyksiä myyjä voi käyttää hyväkseen siihen, että saa asiakkaan 
ymmärtämään omat kipukohtansa. Nämä kysymykset keskittyvät siis siihen, mitä 
vaikutuksia tai haittaa asiakkaan ongelma tuottaa hänelle tai hänen yritykselleen. 
Seurauskysymykset ovat kaikista tehokkaimpia kysymyksiä, sillä ne saavat ostajan 
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ymmärtämään ongelman vakavuuden, ja sen, että siihen tarvitaan ratkaisu. (Rackham 
1996, 16-17.) 
 
Merkityskysymykset ovat kysymyksiä, joilla tuodaan esiin asiakkaan saamaa arvoa tai 
käytännöllisyyttä ratkaisusta. Merkityskysymykset saavat asiakkaat helposti kertomaan 
itse, mitä hyötyä myyjän tarjoamasta ratkaisusta hänelle on. Kun asiakkaan saa itse 
kuvailemaan ratkaisun ongelmaansa, ei myyjä kuulosta liian hyökkäävältä ja 
painostavalta. (Rackham 1996, 21.) 
 
2.1.2 Suppilotekniikka 
Vahvaselkä (2004, 159) tuo esiin myös suppilotekniikan, jota voidaan käyttää 
tarvekartoituksessa. Suppilotekniikassa on kyse siitä, että tarvekartoitus aloitetaan 
kyselemällä asiakkaalta yleisiä kysymyksiä. Tämän jälkeen siirrytään vähitellen 
suppeampiin kysymyksiin. Suppilotekniikan vaarana on kuitenkin päätyä asiakkaan 
kuulusteluun. Myyjän tehtävänä on pitää keskustelun ohjat omissa käsissään ja päästä 
asian ytimeen. (Vahvaselkä 2004, 159.) 
 
2.2 Kaupan päättäminen  
Asiakkaan ostosignaalista, eli ostohalukkuuden osoituksesta, on myyjän mahdollista 
päästä päättämään kauppaa. Ostosignaaleja saattavat olla muun muassa asiakkaan 
esittämät kysymykset, reaktiot tai toimenpiteet. Voi olla, että myyjän on vaikea havaita 
asiakkaan ostosignaaleja. (Vahvaselkä 2004, 168-169.) 
 
Koko myyntiprosessin aikana myyjän kannattaa olla tarkkana, sillä asiakkaalta voi tulla 
ostosignaaleja missä vaiheessa vain. Vaikka kaupan ehdottaminen voi tuntua myyjästä 
haasteelliselta, kannattaa silti siirtyä epämukavuusalueelle ja edetä kaupan päättämistä 
kohti. Myyjään ei saisi vaikuttaa pelko siitä, että hänen ehdotuksensa tulee torjutuksi. Kun 
myyjä pyytää asiakkaalta ostopäätöstä, ei hän menetä siinä mitään. (Rubanovitsch & 
Aalto 2007, 125-126.) 
 
Vahvaselkä (2004, 169) kirjoittaa kaupan päättämistilanteen haasteellisuudesta sekä 
myyjän että ostajan näkökulmasta. Myyjä ei tiedä mikä on täydellinen hetki päättää 
kauppaa, kun taas ostaja voi olla epävarma päätöksen laadusta. Vaikka tilanne on 
haasteellinen, täytyisi myyjän ohjata se maaliin tavoitteellisesti. Mikäli tilanne jää kesken 
tai epämääräiseksi, voi olla, että molemmille jää epäselväksi, mistä sovittiin. (Vahvaselkä 




Myös Rummukainen (2015, 121) painottaa ajoituksen tärkeyttä. Myyjän ehdottaessa 
kaupan päättämistä liian aikaisin, voi asiakkaasta tuntua tuputtamiselta. Jos taas kaupan 
ehdottaminen menee liian myöhäiselle vaiheelle, asiakkaan ostoinnostus saattaa laskea, 
eikä kauppoja synny. (Rummukainen 2015, 121.) Myös Rubanovitsch & Aalto (2007, 129) 
painottavat sitä, että hyvä myyjä osaa pyytää tilausta oikeaan aikaan.  
 
Voi olla, että asiakas menee kilpailijalle tai ei palaa lupauksestaan huolimatta, jos 
kauppaa ei saada tehtyä ensitapaamisella. Asiakkaan mielenkiinto saattaa lopahtaa tai 
hän saattaa luopua jopa koko hankinnasta, jos myyjän asenne ei ole kohdillaan. Mikäli 
kauppoja ei synny ensimmäisellä tapaamisella on erityisen tärkeää sopia uudesta 
tapaamisesta tai yhteydenotosta. (Rubanovitsch & Aalto 2007, 122.) 
 
Rubanovitsch ja Aalto (2007) sekä Vahvaselkä (2004) esittävät selviä esimerkkejä siitä, 
miten voi ehdottaa kaupan päättämistä. Molemmat esittävät vaihtoehdon siitä, että 
kauppaa kysytään suoralla kysymyksellä tai ehdotuksella tai tarjotaan kahta vaihtoehtoa 
asiakkaalle, josta tämä voi valita. Myös askel askeleelta –päätös ja kylä-kyllä –tekniikka 
tulevat esiin molempien teoksissa. Tässä tyylissä myyjä kysyy kysymyksiä, joihin asiakas 
vastaa ”kyllä”. Näiden pikkukysymysten avulla pyritään pääsemään lopulliseen kauppaan 
pikkuhiljaa. (Rubanovitsch & Aalto 2007, 129; Vahvaselkä 2004, 170-171.)  
 
Rubanovitsch ja Aalto (2007, 129-132) tarjoavat myös muita vaihtoehtoja: myyjä viittaa 
esimerkiksi aiempaan referenssiin tai tekee yhteenvedon puhutusta, käyttää mielikuvan 
luomista apuna tai tiedustella, mitä tarvitaan, jotta kauppa saataisiin tehtyä. Vahvaselkä 
(2004, 171) tuo esille tyylin, jossa käytetään jos-tekniikkaa. Jos-tekniikan avulla voidaan 
keventää asiakkaan ostopakon painetta (Vahvaselkä 2004, 171). 
 
Kaupan päättämisestä alkaa myyjän ja asiakkaan yhteistyö. Myyjät saattavat kokea 
kaupan päätöksen pelottavana, ja siksi sitä kannattaakin harjoitella. Kehittämällä 
kaupanpäätöstaitoja, myyjällä on mahdollisuus todennäköisesti kasvattaa myös 
myyntituloksia. Hyvä tapa harjoitella, on opetella havaitsemaan asiakkaan ostosignaaleita 
ja vastaamalla niihin niin, että ehdottaa lauseessa jo kauppaa. Kysymyksen jälkeen 
myyjän kannattaa käyttää painostuskeinona harkittua hiljaisuutta. (Rummukainen 2015, 
120-124.) 
 
Balac (2009, 174) on sitä mieltä, ettei kauppoja tarvitse kysyä asiakkaalta. Hän mainitsee, 
että ammattiostajalta ei pitäisi kysyä kauppaa, sillä kaupat syntyvät, jos kaikki muut asiat 
ovat kunnossa. Kaupan kysyminen voi jopa pilata hyvin sujuneen myyntineuvottelun. 
(Balac 2009, 174.) 
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3 Huippumyyjän ominaisuudet 
Tässä kappaleessa kuvaillaan ominaisuuksia, joita huippumyyjillä on. Jotta myyntiprosessi 
saadaan taitavasti läpi, on myyjältä hyvä löytyä tiettyjä ominaisuuksia, jotka auttavat 
rakentamaan hyvää suhdetta asiakkaaseen. Useat kirjailijat ovatkin tuoneet esille erilaisia 
näkökulmia huippumyyjän ominaisuuksista. Tässä kappaleessa tarkastellaan erityisesti 
myyjän ajankäyttöä, kuuntelutaitoja sekä kykyä tulla toimeen erilaisten persoonien 
kanssa. Nämä kolme teemaa on valittuna tarkempaan tarkasteluun, sillä kirjoittaja kokee 
niiden olevan kaikista tärkeimpiä myyjän ominaisuuksia omalla kohdallaan sekä 
mahdollisia kehityskohteita.  
 
Castleberry & Tanner (2011, 17) kirjoittavat, ettei täydellistä myyjää olla vielä kuvattu 
missään, sillä myyntityöt sekä asiakkaat ovat niin erilaisia. Tämän takia ei ole 
yksiselitteistä selitystä siitä, millainen on täydellinen myyjä. Huippumyyjissä on kuitenkin 
joitakin yhtäläisyyksiä. Näitä ovat muun muassa myyjän motivoituneisuus, luotettavuus, 
eettinen käyttäytyminen, asiakas- ja tuotetietous, analyyttiset taidot, kommunikointitaidot, 
joustavuus, luovuus, itseluottamus sekä tunteiden tunnistaminen. (Castleberry & Tanner 
2011, 17-19.)  
 
Rummukainen (2004, 8) listaa huippumyyjien tunnusmerkkejä huippumyyjien 
haastattelujen perusteella. Niitä ovat myyjän asenne, ajankäytön hallinta/tavoitteellisuus, 
myyntiesittelytaidot, tuotetietous, ulkoinen olemus, uusasiakashankinta, kyky tulla toimeen 
erilaisten persoonien kanssa ja kaupanpäätöstaidot. (Rummukainen 2004, 8.) 
Huippumyyjäksi on Rummukaisen (2004, 11) mielestä mahdollista päästä toistamalla 
perusasioita, valmentautumalla sekä seuraamalla huippumyyjien toimintoja.  
 
Rope (2003, 101-104) on listannut 20 ominaisuutta, mitä hyvään myyjään liitetään 
asiakasnäkökulmasta. Nämä ovat: asiansa osaava, verbaalisesti sujuva, hyvä kuuntelija, 
mukava, fiksu, psykologisen silmän omaava, täsmällinen, luotettava, rehellinen, siisti 
olemukseltaan, tuotteensa mukainen, omaa positiivisen elämän asenteen, luonteeltaan 
sosiaalinen, positiivisesti asiakasta johdatteleva, persoonallinen, riittävän itsetietoinen, 
yleissivistynyt, looginen, ihmissuhteita hoitava ja palvelusuuntautunut. Vaikka lista on 
pitkä, eikä siinä ole ehkä kaikkea edes mainittuna, on myyjälle tärkeintä into myyntiä 





Vuorio (2011, 11) kuvaa asennetta suhtautumistapana, joka ohjaa myyjän toimintaa ja 
vaikuttaa lopputulokseen. Suhtautuminen koskee esimerkiksi vastoinkäymisiä, torjutuksi 
tulemista ja erilaisiin asiakkaisiin suhtautumista. Hänen mukaansa ainut suhtautumistapa 
myyntityössä on itsensä kehittäminen jatkuvasti. (Vuorio 2011, 11-13.) Rummukaisen 
(2004, 15) mukaan huippumyyjät haluavat olla ammattilaisia ja analysoivatkin jatkuvasti 
oman työnsä kehittämistä. Myös Kahle (2008, 3-6) kirjoittaa tästä menestyvän myyjän 
ominaisuudesta. Menestyvä myyjä haluaa kehittää itseään koko ajan, ja on lisäksi innokas 
oppimaan uutta. Hänellä on siis ominaispiirteenä kyky ja halu oppia uutta. Tämä asenne 
näyttää myös myyjän motivaation. (Kahle 2008, 3-6.)  
 
Kahlen (2008, 3-6) mukaan menestyvällä myyjällä on neljä ominaispiirrettä, joista yksi oli 
aiemmin mainittu halu kehittyä. Sen lisäksi myyjän täytyy haluta olla menestyvä. 
Useimmat ihmiset eivät ole valmiita maksamaan oikeaa hintaa ollakseen menestyviä. 
Menestymiseen tarvitaan myyjän aikaa, ponnistelua ja energiaa, ja toisinaan myös jostain 
luopumista. (Kahle 2008, 3-6.)  
 
Rubanovitsch & Aalto (2007, 45-47) kirjoittavat asenteen olevan sitä, haluaako myyjä 
onnistua vai ei. Tavoitteena on voitto joka päivä ja joka asiakaskohtaamisessa. 
Voittamisen asenne vaikuttaa menestymiseen. Myyjän onkin asetettava itselleen selkeät 
tavoitteet, ymmärtää myyntiprosessi ja valmistautua tapaamiseen hyvin. (Rubanovitsch & 
Aalto 2007, 45-47.) 
 
Kahlen (2008, 3-6) mainitsemat ominaispiirteet, halu menestyä ja halu kehittää itseänsä, 
johtavat kahteen muuhun piirteeseen: sisukkuus ja keskittymiskyky. Myyjän sisukkuus 
tarkoittaa uutta puhelua, vaikkei edellinen tuottanut toivottua tulosta. Epäonnistumiset on 
nähtävä mahdollisuutena oppia uutta. Huippumyyjä ymmärtää, että keskittymällä 
työhönsä, he voivat saavuttaa tuloksia. (Kahle 2008, 3-6.) 
 
Myös Chase (2010, 11-14) kirjoittaa myyjän sisukkuudesta. Toisinaan myyjät tekevät sen 
virheen, että yrittävät liikaa, eivätkä saa tulosta. Sen sijaan, että myyjä tekisi vain 
ahkerasti töitä, hänen täytyisi tehdä työnsä viisaasti. Sisukkuutta tarvitaan myyjän työssä, 
mutta myyjän pitää ymmärtää ero niin sanotusta ”hyvästä sisukkuudesta” ja ”huonosta 
sisukkuudesta”. Vaikka sisukkaasti käyttäisit monta tuntia töihisi, ei se takaa hyviä 
tuloksia. Mitä tehokkaammin saat työaikasi käytettyä, se todennäköisemmin näkyy 




Myynnissä menestymiseen tarvitaan sisukkuuden lisäksi myös itsekuria ja torjutuksi 
tulemisen käsittelytaitoja. Myyjän tarvitsee omistautua ammattiinsa, ja toisten menestyvien 
myyjien mielestä se saattaa tarkoittaa jopa 24/7-asennetta. (Lauer 2007.) Huippumyyjät 
ottavat vastuun tekemisistään, eivätkä masennu vastoinkäymisistä. He analysoivat 




Aika on myyjälle tärkeää, sillä hukattua aikaa ei voi saada takaisin ja käytettyä paremmin. 
Myyjän jokainen tunti on arvokas, ja siksi ajanhallinta on tärkeää. (Castleberry & Tanner 
2011, 406-407.) Hyvin suunnitellulla aikataululla voi saada parempia tuloksia sekä 
enemmän vapaa-aikaa itselleen. Myyntityössä kannattaa aikatauluttamisessa ottaa 
huomioon se, milloin asiakkaat saa kiinni. Toisiin yrityksiin voi olla huono aika soittaa 
esimerkiksi iltapäivällä. Jos asiakasta ei saa kiinni, ei myyntikään edisty. (Castleberry & 
Tanner 2011, 418-419.) 
 
Keskivertomyyjiä paremmin pärjäävät ne myyjät, jotka menevät töihin tekemään oikeasti 
töitä. Se toimiiko myyjä kurinalaisesti tietyssä aikataulussa vai toimiiko hän ennemmin 
fiilispohjalta, on kiinni myyjästä. Myyjän tavoitteena on molemmissa tapauksissa kuitenkin 
saada kauppaa. (Rummukainen 2015, 36-39.) 
 
Huippumyyjät tietävät mihin aikansa käyttävät, ja yleensä se näkyy myös 
myyntituloksissa. Huippumyyjät käyttävät työaikansa hyödyllisesti tapaamisten 
sopimiseen ja kauppojen tekemiseen, eivätkä hoida esimerkiksi vapaa-ajan asioitaan 
työajalla. (Rummukainen 2015, 36-39.) Vaikka myyjän työssä tärkeässä osassa ovatkin 
asiakastapaamiset, on valmisteluunkin varattava kalenterista aikaa (Balac 2009, 123-
124). Huippumyyjät suunnittelevat tapaamisten aikataulut, ja valmistautuvat hyvin 
materiaalisen kanssa, ja keskittyvät siihen, mitä tekevät. Näin he säästävät aikaa oikean 
työntekoon sekä välttyvät virheiltä, joiden korjaamiseen ei mene aikaa. (Rummukainen 
2015, 36-39.)  
 
Se, että myyjä hallitsee aikansa hyvin, ei tarkoita sitä, että työn mukavuus tai myyjän 
luovuus katoaisivat. Myyjä tarvitsee tervettä itsekriittisyyttä aikansa hallitsemiseksi. Myyjä 
voi pohtia omaa ajankäyttöään esimerkiksi kolmesta näkökulmasta: 
- Kuinka paljon aikaa myyjä käyttää aikaansa asiakkaan kanssa niin, että se liittyy 
myyntiprosessiin ja tuottaa tulosta? 
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- Kuinka paljon myyntiprosessin eri osat vaikuttavat asiakkaan päätökseen tehdä 
hankinta? 
- Kuinka paljon myyjä käyttää aikaansa saadakseen kaupan päätettyä? 
(Vuorio 2011, 22-23.) 
 
3.3 Kuuntelutaidot 
Usein uskotaan, että myyjä on tehokas myymään, jos hän saa puhuttua asiakkaan 
vakuuttuneeksi tuotteestaan. Puhumalla myyjä ei saa kuitenkaan selville asiakkaan 
tarpeita. (Castleberry & Tanner 2011, 104.) Myyjällä on oltava hyvät kommunikaatiotaidot, 
jotta hän pystyy reagoimaan asiakkaan tarpeisiin ja synnyttämään vahvan suhteen 
asiakkaaseen. Myyjän täytyy kuunnella asiakasta, kysyä kysymyksiä ja kiinnittää 
huomiota asiakkaan vastauksiin. (Castleberry & Tanner 2011, 18.) 
 
Myyjän kiinnostus asiakasta ja hänen tarpeitaan kohtaan on asiakaslähtöisyyttä 
myyntityössä. Myyjän on oltava avoin asiakkaan toiveille ja näkökulmille ja huomioida ne 
siinä, mitä tarjoaa asiakkaalle. Lisäksi ne on hyvä huomioida myös omien toimintatapojen 
kehittämisessä. Myyjä tarvitsee kuuntelutaitoja ollakseen asiakaslähtöinen. (Vahvaselkä 
2004, 18.) Aktiivisesti kuuntelemalla myyjä pystyy ymmärtämään asiakkaan tarpeet 
paremmin ja näin myös tuomaan esiin oman ratkaisusi hyödyn asiakkaalle paremmin 
(Brooks 2003). 
 
Vuorovaikutustilanteessa on huomioitava, että kuunteleminen ja kuuleminen ovat eri 
asioita. Mikäli myyjä ei kuuntele asiakasta aktiivisesti, voi olla, että poikkeava viesti jää 
kuulematta. Myyjä pystyy reagoimaan asiakkaan kertomaan asiaan nopeammin, jos hän 
kuuntelee aktiivisesti. Myyjän täytyisi aina keskittyä asiakkaan kuunteluun, ja avukseen 
hän voi kirjoittaa esimerkiksi muistiinpanoja myyntitapaamisessa. (Balac 2009, 48-49.) 
Myös Brooks muistuttaa, että myyjän on oikeasti kuunneltava, eikä vain oltava puhumatta. 
Myötäilemällä asiakasta sekä kysymällä kysymyksiä myyjä osoittaa myös kuuntelevansa. 
(Brooks 2003.) 
 
Aktiiviseen kuunteluun kuuluu kehon viestintä, esimerkiksi se, että myyjän katsekontakti 
on asiakkaassa ja hän nyökyttelee päätään (Rummukainen 2015, 69). Myyjän kannattaa 
näyttää koko kehollaan kuuntelevansa ja kiinnittävänsä huomionsa asiakkaaseen, 
esimerkiksi katsomalla silmiin ja käyttämällä erilaisia ilmeitä. Myyjän pysyessä 
rauhallisena myyntitilanteessa, keskusteluilmapiiri on stressittömämpi. (Brooks 2003.) 
Huippumyyjät tarkkailevat asiakkaan sanoja, äänensävyjä ja kehonkieltä. He osaavat 
myös esittää tarkentavia kysymyksiä ja käyttää välisanoja oikealla hetkellä. 
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Ostosignaaleja voi tulla missä vaiheessa vain, ja siksi myyjän on tärkeää keskittyä 
asiakkaaseen sataprosenttisesti. (Rummukainen 2015, 69.)  
 
Aktiivinen kuuntelu auttaa myyjää ymmärtämään asiakkaan maailmaa ja asettumaan 
tämän paikalle. Jotkut tahot ovatkin ehdottaneet 80-20 kuuntelusääntöä, jolla tarkoitetaan 
sitä, että myyjän tulisi kuunnella 80 prosenttia ajasta ja puhua itse enintään 20 prosenttia 
ajasta. Kun myyjä kuuntelee aktiivisesti, hän pystyy tekemään johtopäätöksiä samalla, 
arvioi saamaansa tietoa sekä pyrkii saamaan mahdollisimman paljon tietoa asiakkaasta ja 
tämän tarpeistaan. (Castleberry & Tanner 2011, 104-105.) 
 
3.4 Kyky tulla toimeen erilaisten persoonien kanssa 
Myyjän on ensin ymmärrettävä oma käyttäytymismallinsa, sen jälkeen asiakkaiden 
käyttäytyminen ja lopuksi vielä ymmärtää, miten omaa käyttäytymistään voi muovata 
sopimaan asiakkaan käyttäytymiseen (Castleberry & Tanner 2011, 134). Myyjät, jotka 
ovat monipuolisia, ovat tehokkaita. Monipuolisuudella tarkoitetaan ponnistelua, jolla 
ihminen yrittää lisätä suhteen tuottavuutta mukautumalla toisen tarpeisiin. Monipuoliset 
myyjät ovat niitä, jotka pystyvät mukauttamaan omaa sosiaalista tyyliään. (Castleberry & 
Tanner 2011, 140.) 
 
Merrill ja Reid (1999, 2) kuvaavat käyttäytymisen malleja, joita muut voivat tarkkailla, 
sosiaalisiksi tyyleiksi. Sosiaaliset tyylit tulevat esiin, kun on vuorovaikutuksessa vähintään 
yhden henkilön kanssa. Omaan käyttäytymiseen pystyy vaikuttamaan, kun taas toisten 
käyttäytymiseen ei. Jos saamme kommunikaatiollamme toiset tuntemaan olonsa 
mukavaksi, voimme olettaa, että suhteemme on positiivinen tai tehokas. Ihmisillä, jotka 
havaitsevat ja mukautuvat erilaisiin käyttäytymistyyppeihin, on paremmat suhteet toisiin 
ihmisiin, kuin niillä, jotka eivät tee niin. (Merrill & Reid 1999, 2; Castleberry & Tanner 2011, 
134.) 
 
Vuorio (2011, 66-68) ja Castleberry & Tanner (2011, 134) esittävät neljä erilaista 
luokitusta ostajille. Nämä luokitukset on jaettu kahteen ulottuvuuteen, reagoivuus ja 
assertiivisuus. On vähän tai paljon reagoivia ja vähän tai korkeasti assertiivisia. (Vuorio 
2011, 66-68; Castleberry & Tanner 2011, 134.) Assertiivisuus liittyy ihmisen mielipiteisiin 
sekä niiden ilmaisemiseen. Reagoivuus liittyy taas siihen, kuinka tunteelliseksi ihminen 
menee sosiaalisissa tilanteissa. (Castleberry & Tanner 2011, 134.) 
 
Vähän reagoiva ostaja kaipaa yksityiskohtia ja tosiasioita. Tällaisella ostajalla voi olla 
puolustusmekanismi päällä, eikä välttämättä vastaanota lämpimästi uusia ihmisiä. Myyjä 
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voi yrittää voittaa tällaisen ostajan puolelleen hauskuuttamalla asiakasta, ja toivottavasti 
saamalla näin hymyn ostajan huulille. Myyjän kannattaa tehdä välikysymyksiä sekä 
ehdottaa kauppaa rohkeasti. Vähän reagoivan ostajan persoona tulee todennäköisesti 
esiin hänen omilla ehdoilla. (Vuorio 2011, 66-67). 
 
Vähän assertiivista ostajaa kuvaavat seuraavat piirteet: harkittu täsmällinen tai hidas 
puhetapa, pilkunviilaaja, tosikkomainen, ujo, analyyttinen, vakava ja varovainen. Myyjän 
kannattaa jättää draama pois ja esittää asiansa asiaperustein. (Vuorio 2011, 69.) 
Castleberry & Tanner (2011, 137) kuvaavat vähän reagoivia ja vähän assertiivia henkilöitä 
analyyttisina. Tällaisten henkilöiden päätöksenteko on hidasta, sillä he haluavat varmistua 
oikeasta päätöksestä. Myyjän kannattaa painottaa pitkäaikaisia etuja asiakkaalle ja 
osoittaa vakaata näyttöä ratkaisustaan. (Castleberry & Tanner 2011, 137.) 
 
Läheiset suhteet ja yhteistyö ovat tärkeitä henkilöille, jotka ovat vähän assertiivisia ja 
korkeasti reagoivia. He pyrkivät rakentamaan ilmapiirin, jossa toisia kunnioitetaan, ja näin 
saavutetaan päämääriä. Myyjien täytyy olla tarkkana ymmärtämään tällaisten henkilöiden 
tunteita, sillä he pyrkivät välttämään konfliktitilanteita miellyttämällä toisia. Myyjän olisi 
hyvä painottaa, miten ratkaisu vaikuttaa asiakkaan yrityksen työntekijöiden 
tyytyväisyyteen. (Castleberry & Tanner 2011, 137.) 
 
Ostajan korkea reagoivuus ilmenee ostajan innostuneisuutena, säännöllisenä 
katsekontaktina myyjään, ystävällisinä eleinä sekä henkilökohtaisten tunteiden 
jakamisena. Myyjän kannattaa tuoda omaa persoonaa esille, sillä yleensä tällainen ostaja 
ostaa henkilöltä, kenestä hän pitää. Tällaiselle ostajalle kannattaa myös painottaa hyötyjä, 
jotka vaikuttavat ostopäätökseen. (Vuorio 2011, 68.) 
 
Vuorion mukaan (2011, 67) korkea assertiivisuus ilmenee ostajassa nopeatahtisuudella, 
äänen enemmällä käytöllä, itsetietoisuudella ja sillä, että hän luottaa enemmän vaistoihin 
ja tunteisiin kuin järkisyihin. Korkeasti assertiiviset ja paljon reagoivat henkilöt keskittyvät 
tulevaisuuteen ja omien tavoitteidensa saavuttamiseen. Lisäksi päätökset tehdään omien 
tai toisten mielipiteiden mukaisesti, riskejä otetaan ja mielipidettä saatetaan vaihtaa. 
Myyjän on tuotava esille, miten myytävä ratkaisu auttaa asiakasta saavuttamaan 
tunnustusta. (Castleberry & Tanner 2011, 135.) 
 
Castleberry & Tanner (2011, 135) kuvaavat korkeasti assertiivisia ja vähän reagoivia 
henkilöitä tehtäväorientoituneina ja tehokkaina päätöksentekijöinä, jotka elävät 
nykyhetkessä. Nämä henkilöt ovat kiinnostuneita siitä, miten faktat vaikuttavat tulokseen. 
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Myyjän on oltava suora ja pidettävä järjestelmällinen esitys, jossa painotetaan hankinnan 
tuottoja. (Castleberry & Tanner 2011, 135.) 
 
On muitakin tapoja jaotella asiakkaan käyttäytymistä. Niihin voidaan käyttää esimerkiksi 
seuraavia ulottuvuuksia: 
- Hallitsevuus ja sosiaalisuus 
- Samaistuja, sosialisoiva, ajattelija, johtaja 
- Looginen, tunteellinen, käsitteellinen ja analyyttinen.  
(Castleberry & Tanner 2011, 141.)  
 
Myyjän ei kuitenkaan kannata arvailla, mihin kuvaukseen ostaja sijoittuu, vaan kannattaa 
keskittyä tosiasioihin. Katsekontaktin ylläpito ja hymyily ovat tärkeitä myyntitilanteessa. 
(Vuorio 2011, 69.) Sosiaalisen tyypin ymmärtäminen on vaikeaa ja vaatii huolellista 
tarkkailua. Nopeita päätöksiä sosiaalisesta tyypistä ei siis kannata tehdä. Myyjä voi 
käyttää kommunikaatiotaitojaan oppiakseen asiakkaan sosiaalisesta tyypistä. (Castleberry 




4 Teorian yhteenveto 
Teoriaosuus käsittelee B2B-myyjän taitoja. Teoria on jaettu kahteen osioon, jossa 
ensimmäisessä käsitellään myyntiprosessia ja toisessa huippumyyjien ominaisuuksia. 
Myyntiprosessi ja sen läpivienti ovat iso osa myyjän työtä. Kun myyjä hallitsee koko 
myyntiprosessin, on hänen helpompi luoda luottamus asiakkaaseen ja saada 
pidempiaikainen yhteistyökumppani.  
 
Alla kuviossa 4 on tiivistettynä myyjälle muistilista liittyen jokaiseen myyntiprosessin 
vaiheeseen. Valmistelussa myyjän on hyvä suunnitella ajankäyttöä myyntitapaamisessa, 
tehdä asiakasanalyysi ja tutustua asiakkaaseen, valmistella havaintomateriaalit 
tapaamiseen sekä päättää tapaamisen tavoite. Myyntikeskustelussa on tärkeää avaus ja 
hyvän ensivaikutelman luominen, tarvekartoituksessa myyjän täytyy osata kysyä oikeat 
kysymykset ja kuunnella aktiivisesti. Vastaväitteiden käsittely on myös osa 
myyntikeskustelua.  
 
Myyntikeskustelun jälkeen tai sen aikana, myyjän olisi tarkoitus esittää tarjous asiakkaalle. 
Tarjouksessa pitää mielessä sen myynnillinen asiasisältö, ulkoasu ja kieli. Kaupan 
päättämistä varten myyjän on huomioitava mahdolliset ostosignaalit ja päätettävä sopiva 
tyyli, jolla päättää kauppa. Jälkihoidossa myyjän tehtävä on varmistaa toimituksen 
toimivuus sekä asiakkaan huomiointi.  
 
 
Kuvio 4. Myyjän muistilista myyntiprosessin eri vaiheisiin 
 
Toinen osuus teoriasta käsittelee huippumyyjän ominaisuuksia. Huippumyyjiä on kuvailtu 
useilla ominaisuuksilla, ja myyntitöiden ollessa todella erilaisia, ei ole olemassa yhtä 
muottia, joka kuvailisi täydellisen myyjän. Kuitenkin huippumyyjissä on havaittu olevan 




Myyjän ominaisuuksiin on otettu tarkasteluun myyjän asenne, ajankäyttö, kuuntelutaidot ja 
kyky tulla toimeen erilaisten ihmisten kanssa. Näistä ominaisuuksista on hyötyä kaikille 
myyjille alasta tai paikasta riippumatta. Lisäksi nämä taidot ovat kirjoittajan mielestä 
tärkeimmät myyjän ominaisuudet. Ne ovat kuvattuna alla kuviossa 5. 
 
 
Kuvio 5. Huippumyyjän ominaisuudet. 
 
Perustana myyjän työlle voidaan pitää hänen omaa asennettaan työtään kohtaan, eli sitä, 
miten hän siihen suhtautuu. Täytyy uskoa omaan menestymiseensä ja olla sinnikäs. On 
kuitenkin hyvä osata vetää raja sinnikkyydelle, ja ymmärtää ajankäyttönsä tehokkuus. 
Täytyy siis osata keskittyä oleelliseen. Myyjän on haluttava kehittyä ja oppia uutta.  
 
Ajankäytön suhteen myyjän on ymmärrettävä se, että aikaa ei voi saada takaisin. Hyvin 
valmistautumalla myyjä säästää aikaa. Työaika on töitä varten ja yleensä myyjien 
tuloksetkin näkyvät, kun työaika on käytetty hyvin ja aikataulut optimoitu. Vapaa-aika on 
taas aikaa, jolloin kuuluu irtautua töistä.  
 
Myyjän kuuntelutaidoissa erityisesti aktiivinen kuuntelu on tärkeää, ja se että kuuntelee 
mitä asiakas sanoo, eikä vain kuule. Aktiivisen kuuntelun avulla on helpompi ymmärtää 
asiakasta ja hänen mahdollisia haasteita tai ongelmia. Aktiiviseen kuunteluun liittyy muun 
muassa muistiinpanojen tekeminen sekä oman kehon elekieli. 
 
Myyjät ovat erilaisia, mutta niin ovat ostajatkin. Myyjän on hyvä tuntea itsensä ja tietää, 
miten käyttäytyy erilaisissa tilanteissa. Myyjän on hyvä oppia ymmärtämään myös erilaisia 
käyttäytymistapoja, joita ostajilla voi olla. Kyky ymmärtää erilaisia ihmisiä auttaa myyjää 
mukautumaan paremmin myyntitilanteisiin ja muokkaamaan myös omaa käyttäytymistään 
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asiakasta miellyttäväksi. Myyjän avoin asenne ja kommunikaation hyödyntäminen auttavat 




5 Portfolio ja kehityssuunnitelma – oma kasvu myyjäksi  
Tämä kappale on opinnäytetyön portfolio-osuus, jossa on käyty läpi askel askeleelta 
kehittymistäni B2B-myyjän uran suuntaan. Ensimmäiseksi kerron opinnäytetyön portfolio-
osuuden suunnittelusta, toteutuksesta ja aikataulusta sekä sen toteutumisesta. Sen 
jälkeen portfolio käsittelee taustaani sekä restonomiopinnoistani saamiani oppeja, joita 
pystyn hyödyntämään myös myyntityössä. Lopuksi analysoin vielä myyntityön 
koulutusohjelman kurssien perusteella saatuja tietoja ja taitoja osana kasvamistani B2B-
myyjäksi.  
 
5.1 Portfolion suunnittelu, toteutus ja aikataulu 
Ilokseni huomasin syksyllä 2016, että minulla on jäljellä melko vähän kursseja keväälle 
2017. Totesin siinä vaiheessa, että keväällä olisi opinnäytetyön tekoa ja valmistuminen 
kesällä tai syksyllä 2017. Koska olin opiskellut jo itseni restonomiksi, ja kirjoittanut 
opinnäytetyön, oli selvitettävä erilaiset vaihtoehdot liittyen uuteen opinnäytetyöhön. 
Kysymyksenä oli, olisiko edellisestä opinnäytetyöstä jotain hyötyä. Harkitsin ensin 
portfolio-opinnäytetyötä niin, että ottaisin myynnillisen näkökulman jo olemassa olevaan 
opinnäytetyöhöni, jonka aiheena oli sukupuolten välinen tasa-arvo hotellialalla. Tässä 
haastavaa oli keksiä punaista lankaa myynnin ja opinnäytetyön välille. Pohdiskelin 
yhteyttä, mutten päässyt asiassa eteenpäin.  
 
Osallistuin kurssille ”Tutkimus- ja kehittämistyöpaja”. Kurssin Moodle-sivuston kautta olin 
tutustunut portfolio-opinnäytetyöhön ja kun se oltiin käyty tunnilla läpi, varmistuin asiasta. 
Tiedossa olisi portfolio-opinnäytetyö, johon voisin sisällyttää töitäni, joita olen tehnyt 
restonomiksi opiskellessani ja myyntityön koulutusohjelman aikana. Nämä työt ovat 
lisänneet varmuuttani siitä, että myynti on oikea valinta. 
 
Tavoitteenani oli saada työ hyvään alkuun tammi- ja helmikuun 2017 aikana. Työstäminen 
jatkui aina toukokuulle asti. Pyrkimykseni oli saada opinnäytetyöni valmiiksi toukokuun 
loppuun mennessä. Aikataulua suunniteltaessa otin seuraavia riskejä huomioon: 
sairastuminen (2-4 viikkoa), työpaikan / viimeisen harjoittelupaikan hankinta kesäksi (jotta 
valmistuminen tapahtuisi mahdollisimman pian), motivaatiopula/pattitilanteet (1-3 viikkoa), 
ja loppujen kurssien suorittaminen samanaikaisesti (vie aikaa pois opinnäytetyön 





Kuvio 6. Opinnäytetyön toteutusaikataulu 
 
Aikataulu toteutui odotettua nopeammin, sillä viikolla 18 olin jo tekemässä korjauksia ja 
viimeisimpiä läpikäyntejä. Olin yllättynyt, kuinka nopeasti sainkin kirjoitettua. Tähän toki 
vaikutti se, ettei harjoittelupaikan etsimiseen mennyt paljon aikaa, ja vuoden alkuvaiheilla 
olikin odotettua enemmän aikaa kirjoittaa.   
 
5.2 Kasvu restonomiopintojeni aikana 
Valmistuin Imatran Yhteislukiosta keväällä 2012. Olin tasaisen hyvä kaikissa 
kouluaineissa, enkä oikeastaan tuntenut paloa tiettyä työtä tai tieteenalaa kohtaan. 
Vanhempani yrittivät innostaa minua yliopistoon lukemaan kauppatieteitä, mutta se ei 
tuntunut siinä vaiheessa houkuttavalta. Päädyin Haaga-Helian Haagan kampukselle 
opiskelemaan restonomiksi englannin kielellä. Kansainvälisenä ihmisenä matkailuala 
kuulosti ihan hyvältä.  
 
Opintoni Haagassa alkoivat syksyllä 2012 ja olin todella innoissani tulevista opinnoistani. 
Opintojeni aikana jouduin useaan otteeseen pohtimaan tulevaisuuttani, ja sitä minne 
haluan tähdätä. Ensimmäisistä ajatuksistani liittyen tulevaisuuteeni opintojen alkuajoilta, 
kertoo tuotokseni Career Path Story. Opintojen aikana oli kolme työharjoittelua, joista 
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kaikista poiki osa-aikaisia töitä opintojen ohelle sekä palo myyntityöhön. Lisäksi suoritin 
tietysti suuren määrän kursseja ja kirjoitin opinnäytetyön.  
 
5.2.1 Career Path Story 
Osana opinto-ohjausta meitä pyydettiin kirjoittamaan itsestä Career Path Story, joka 
kertoo siitä, minkälaisen uran haluaa luoda itselleen. Tuotokseni (Liite 1) kuvastaa asioita, 
joita edelleen pidän tärkeinä ja oleellisina kehittymiseni kannalta. Vaikka tekstissä 
kuvataankin kehittymistäni hotelli- ja ravintola-alan ammattilaiseksi, voi sieltä huomata 
myös asioita, jotka voi heijastaa myyntityöhön. Tekstistä nousee esiin peruspilareita, joita 
arvostan: kansainvälisyys, hyvä kielitaito, ahkeruus, käytännön kautta oppiminen ja hyvät 
tukiverkostot. Koska teksti on kirjoitettu aivan restonomiopintojeni alkuvaiheilla, uskon, 
että se kertoo totuudenmukaisen lähtökohdan siitä, mistä olen opiskelijana lähtenyt 
kehittymään. (Liite 1.) 
 
5.2.2 Työharjoittelut 
Restonomiopintoihini sisältyi kolme työharjoittelua hotelli- ja ravintola-alalla ja suoritin ne 
eri yrityksissä. Ensimmäinen harjoitteluni oli Hotelli Seurahuone Helsingissä, ja siitä kertoo 
Towards the Secrets of the Hospitality Industry (Liite 2). Työharjoitteluraporttini kertoo 
silmiä avaavasti siitä, kuinka kehitin itsevarmuuttani hotellin vastaanotossa. Erityisesti 
palautteen saaminen ja onnistumisen tunteet kasvattivat minua harjoittelun aikana. 
Huomasin myös että, jos jokin asia kiinnostaa minua, niin haluan innokkaasti oppia siitä 
lisää. (Liite 2.)  
 
Seuraavan työharjoittelun olin suunnittelut ensimmäisen opiskeluvuoden jälkeiselle 
kesälle. Koululla järjestettiin Duuniin.net-rekrytointitapahtuma, jossa kuljin innokkaana 
CV:t kädessä ja leveä hymy naamalla. Tapahtumasta sain kaksi haastattelukutsua, joista 
molemmista sain vielä iloiseksi yllätyksekseni työtarjouksen. Päädyin kesätöihin 
ravintolaan, jossa innostuin lisämyynnistä. Myös tipit motivoivat hyvään asiakaspalveluun.  
 
Liite 3 kuvaa työharjoitteluani Ravintola Nokassa. Raportissani kerron siitä, miten yllätyin 
omasta kiinnostuksestani myyntiä kohtaan. En ollut ajatellut myyntiä vaihtoehtona ennen 
tuota työpaikkaa. Työharjoittelun aikana ymmärsin myös, että on tärkeää ajatella 
asiakkaan parasta, mutta hyvä pitää mielessä myös se, mikä tuottaa yritykselle rahaa. 
Tarjoilijan työssä tarvitaan sekä hyviä asiakaspalvelutaitoja että myyntitaitoja. On tärkeää 




Tarjoilijan urani jäi melko lyhyeksi jalkavian takia. Lääkärin kehotus oli vaihtaa alaa. Olin 
kuitenkin saanut ensimmäisen vuoden opinnot hyvin pakettiin ja kaksi kolmesta 
harjoittelusta tehtyä, joten en halunnut jättää opintojani kesken tuon kommentin takia. 
Toisen opiskeluvuoden aikana huomasin, että Haaga-Helia AMK tarjoaa mahdollisuutta 
opiskella myyntiä. Hain ja pääsin sisään. Lykkäsin kuitenkin opintojen aloitusta vuodella, 
jotta saisin restonomin paperit taskuuni.  
 
Kolmannen työharjoitteluni suoritin Hilton Helsinki Airport hotellissa. Tämän harjoittelun 
aikana sain mahdollisuuden syventää omia asiakaspalvelutaitojani. Nostin esiin 
itsearvioinnissani (Liite 4) kaksi asiakaspalveluun liittyvää tärkeää asiaa: kärsivällisyys ja 
kommunikaatio. Kommunikaation osalta syvensin taitojani kysymällä enemmän, olemalla 
huomaavaisempi sekä olemalla avoimin mielin. Lisäksi kiinnitin huomiota siihen, kuinka 
puhun asiakkaille, ja opettelin small talkia. (Liite 4.) Uskon, että samat ominaisuudet ovat 
tärkeitä myös myyjän työssä.  
 
Työharjoittelut antoivat hyvät lähtökohdat lähteä oppimaan myyntityötä. Kuviossa 7 on 
kuvattuna työharjoitteluni tärkeimmät opit ja hyödyt myyntiuraa ajatellen. Hotelli 
Seurahuone Helsingissä minusta tuli itsevarmempi asiakaspalvelija ja huomasin olevani 
todella innokas oppimaan uutta. Ravintola Nokka innosti minut lähtemään opiskelemaan 
myyntiä, sillä lisämyynti ravintolassa oli palkitsevaa. Hilton Helsinki Airport opetti minua 
kärsivällisemmäksi sekä parempaan kommunikaatioon.  
 
 
Kuvio 7. Tärkeimmät opit työharjoitteluista. 
 
Nämä harjoittelut antoivat oivan tilaisuuden oppia B2C-myyntiä. Suurimmat oppini liittyivät 
huippumyyjän ominaisuuksiin: asenteeseen ja kommunikaatiotaitoihin. Koska 
työympäristöt olivat myös aika erilaisia, tuli vastaan myös erilaisia persoonia. 
Huippumyyjän ominaisuuksiin liittyy kyky tulla toimeen erilaisten ihmisten kanssa. Uskon, 





Kuten restonomiopintoihin myös myyntityön koulutusohjelman opintoihin kuuluu 
pakollisena viestintään liittyviä kursseja. Restonomiopintojeni aikana kirjoitin itsestäni 
viestijäkuvan, jossa kävin läpi erilaisia viestimistaitojani. Kuten teoriassakin oli mainittu 
kommunikaatiotaidot ovat myyjälle tärkeitä.  
 
Kirjoittamassani viestijäkuvassa (Liite 5) käyn läpi, minkälainen olen puhujana, 
kuuntelijana, kirjoittajana ja lukijana. Olen kuvaillut omaa kuuntelutaitoani melko hyväksi. 
Osaan kuunnella, vaikka tekisin jotain muuta samalla. Tästä on todennäköisesti hyötyä 
myyntitapaamisissa, joissa voin kirjoittaa esimerkiksi muistiinpanoja samalla, kun 
kuuntelen asiakasta. (Liite 5.) 
 
Kuuntelutaitoihini kuuluu myös se, että osaan olla hiljaa, silloin kun toinen puhuu ja näin 
kunnioittaa puhujaa. Vahvuuksiini kuuluu myös tilannetajuni, jonka avulla pystyn 
kommentoimaan ja kysymään oikeaan aikaan. Koin kehittämistä omien ilmeiden ja 
eleiden hallinnassa kuuntelun aikana. Mikäli jokin asia ei esimerkiksi kiinnosta minua, 
saattaa se välittyä eleistäni tai ilmeistäni. (Liite 5.) 
 
Voin myyjän tehtävää ajatellen kehittää kuuntelutaitojani vielä paljon. Vaikka koen, että 
tilannetajuni on vahvuuteni, täytyy myös sitä osata kehittää entisestään. B2B-
myyntitilanteet ovat kuitenkin erilaisia kuin B2C-myyntitilanteet ja vaativat ehkä hiukan 
erilaista tilannetajua.  
 
5.2.4 Opinnot ja opinnäytetyö 
Restonomiopintojeni aikana kerrytin paljon liiketoimintaosaamista. Suurin osa 
liiketoimintaosaamisestani välittyikin suorina hyväksilukuina myyntityön 
koulutusohjelmaan. Tähän kuului muun muassa seuraaviin aihealueisiin liittyviä kursseja: 
- Yritystoiminnan perusteet ja yrityksen taloudellinen toimintaympäristö 
- Laskentatoimi ja matematiikka 
- Yritysoikeus 
- Itsensä johtaminen ja tiimityö sekä organisaatiokäyttäytyminen 
- Yritysmarkkinointi ja asiakassuhteet 
- Asiakkuuksien johtaminen 
- Kilpailustrategiat 
- Kielet (ruotsi, englanti ja suomen kielen viestintä). 
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Näistä aihealueista on hyötyä työelämässä kaikilla aloilla, ja ne kuuluvat mielestäni 
perusliiketoimintaosaamiseen. Opintoni huipentuivat opinnäytetyöhön, josta opin myös 
hyödyllisiä taitoja tulevaisuuttani ajatellen.  
 
Tein opinnäytetyöni (Liite 6) toimeksiantona Scandic Hotels Oy:lle. Opinnäytetyöni on 
kirjoitettu englannin kielellä, ja sen tavoitteena oli ymmärtää miesten ja naisten välisen 
tasa-arvon tilaa hotellialalla käyttäen Scandic Hotels Oy:tä esimerkkitapauksena. Lisäksi 
tavoitteena oli ymmärtää Scandic Hotels Oy:n työntekijöiden käsityksiä miesten ja naisten 
välisestä tasa-arvosta sekä antaa yritykselle kehitysehdotuksia.  
 
Opinnäytetyöprosessi opetti minulle useita asioita. Ensimmäinen ja suurin oppi oli, ettei 
kaikki mene aina suunnitelmien mukaan. En valmistunut kesäkuussa 2015, vaikka se oli 
tavoiteaikatauluni. Tähän vaikuttivat useat eri asiat, muun muassa se, etten ollut miettinyt 
aikataulua realistisesti loppuun, en ollut ottanut huomioon mahdollisia riskitekijöitä, enkä 
ollut miettinyt loppuun asti aiheen vaikeusastetta tuolla aikataululla. Myös lähteiden 
etsiminen osoittautui hankalammaksi, kuin olin kuvitellut, ja ajankohtaisia artikkeleita oli 
haastava löytää. (Liite 6.) 
 
Jotta voisin ottaa opikseni edellisestä opinnäytetyöprosessista sekä sen 
aikataulutuksesta, pyrin tämän opinnäytetyön aikataulun kanssa olemaan realistisempi. 
Samalla tavalla myyjän työ vaatii realistisuutta oman työnsä aikatauluttamiseen. Mitä 
tarkemmin riskit on kartoitettu ja yllättävät tilanteet otettu huomioon prosessissa, sen 
helpompi on pysyä aikataulussa.  
 
Kaiken kaikkiaan restonomiopintoni kerryttivät paljon tietojani ja taitojani. Sen lisäksi, että 
kiinnostuin myynnistä, opin sinnikkäästi tähtäämään kohti haaveitani. Olin innokas 
oppimaan uutta – mitä tahansa myyntiin liittyvää. Asenteeni oli täynnä tarmoa ja on sitä 
edelleen. Opin myös hallitsemaan aikaani, sillä elämäni oli hyvin pitkälti aikataulutusta 
töiden, koulun ja vapaa-ajan välillä. Restonomiopintojeni aikana suoritetut harjoittelut 
opettivat minut kuuntelemaan, mitä asiakkailla oli sanottavaa ja toimimaan sen 
mukaisesti. Kaiken tämän lisäksi tapasin matkani varrella useita erilaisia ihmisiä, ja opin 
heistä ja heidän toimintatavoistaan.   
 
5.3 Kasvu myyntityön koulutusohjelman aikana 
Haaga-Helian myyntityön koulutusohjelman tavoitteena on antaa eväät uran 
rakentamiseen haastavassa, kiinnostavassa, asiakaslähtöisessä ja tavoitteellisessa 
myyntityössä. Koulutusohjelman tavoitteena on oppia ymmärtämään asiakkaiden 
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odotuksia, kohtaamaan asiakkaita sekä ymmärtää mitä vaativa henkilökohtainen 
myyntityö ja yritysten välinen (B-to-B) liiketoiminta pitävät sisällään. Lisäksi tavoitteena on 
oppia omista henkilökohtaisista tiedoista, taidoista ja asenteesta. (Haaga-Helia 
ammattikorkeakoulu 2016a.) 
 
5.3.1 Henkilökohtainen myyntityö 
Kun aloitin syksyllä 2015 myyntityön koulutusohjelman, yksi ensimmäisistä kursseistani oli 
henkilökohtaisen myyntityön kurssi. Tämä kurssi oli tärkeä, ja oli hyvä, että se tuli heti 
opintojeni alkuun.  
 
Kurssilla käytiin läpi henkilökohtaista myyntityötä ja erityisesti myyntiprosessia. Jokainen 
myyntiprosessin kohta käytiin läpi, ja opitut asiat koottiin yhteen tutkielmaan kurssin 
lopuksi. Perehdyin myyntityöhön liittyvään kirjallisuuteen tutkielmaa tehdessäni. 
Myyntiprosessin yksittäiset osat tulivat tutuiksi. Tutkielman avulla ymmärsin enemmän 
myyjän työtä, ja huomasin, ettei myyntityö olekaan pelkästään ulospäin suuntautuneille ja 
puheliaille henkilöille. Myyjän kuuntelutaidot osoittautuivat myös tärkeiksi. (Liite 7.) 
 
Sen lisäksi, että myyntiprosessia harjoiteltiin teorian pohjalta, käytiin läpi myös aiemman 
vuoden Best Seller -kilpailua. ”Best Seller Competition on kansallinen tradenomi- ja 
insinööriopiskelijoiden kilpailu, jonka järjestävät Haaga-Helia ja Turun AMK vuorovuosina 
(Best Seller Competition 2017a).” Kilpailussa opiskelija kohtaa ostajan 20 minuutin 
tapaamisessa, ja kilpailussa arvioidaan, miten opiskelija suoriutuu myyntiprosessin eri 
vaiheista sekä vuorovaikutustilanteesta (Best Seller Competition 2017b). Harjoittelimme 
siis käytännössä Best Seller -kilpailun case-esimerkin avulla, mitä myyntineuvottelussa 
tapahtuu. Perehdyimme CGI:n lomankäsittelyjärjestelmään ryhmissä, ja harjoittelimme 
myyntitapaamisia. Ryhmätyötaidot ja erilaisten ihmisten kanssa toimiminen korostuivat 
tällä kurssilla.  
 
Kurssin aikana opin todella paljon myyntiprosessista, sillä minulla ei ollut ennakkotietoja 
aiheesta. Lisäksi pääsin kokeilemaan myyntiprosessia käytännössä, mikä antoikin jo 
paljon konkreettisemman kuvan myyjän työstä. Tein kurssilla töitä erilaisten ihmisten 
kanssa, kuin minkälainen itse olen. 
 
5.3.2 DiSC 
Henkilökohtaisen myyntityön kurssilla oli mahdollisuus saada DiSC-profiili itsestä. DiSC-
profiili kuvaa käyttäytymistyyliä ja tuo esille mahdollisia vahvuuksia, heikkouksia ja 
klassisen profiilimallin. DiSC-profiilia varten täytyi täyttää kysely, jossa vastasi kysymyksiin 
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siten kuin toimisi oikeassa elämässään. DiSC-profiilin avulla voi oppia paitsi itsestään 
myös toisten käyttäytymisestä. Profiili jakautuu neljään käyttäytymistyyliin, jotka ovat 
jaettuna nelikenttämallissa: hallitseva (D), vaikuttava (i), vakaa (S) ja tunnontarkka (C). 
Ihminen voi kuulua yhteen, kahteen tai kolmeen käyttäytymistyyliin. (Liite 8.) 
 
Klassinen profiilimallini on täydellisyyden tavoittelija, sillä voimakkaimmat 
käyttäytymistyylini olivat vakaa (S) ja tunnontarkka (C). Käyttäytymiseeni kuuluu 
molempiin sisältyviä piirteitä. Näihin lukisin korkeasta S:stä vakauden ylläpidon ja 
päätöksien teon harkitusti ja C:stä täsmällisyyden ja suunnitelmallisuuden. (Liite 8.) 
 
Osaan samaistua profiiliin todella hyvin. Kiinnostun yksityiskohdista ja kiinnitän huomiota 
tarkkuuteen. Arvostan hyvää laatua ja vakaata työympäristöä. Noudatan mielelläni 
selkeitä järjestelmiä ja vakiintunutta tapaa tehdä asioita. En ole se, joka ehdottaa uutta 
toimintatapaa. Profiilistani olen eri mieltä kuitenkin siitä, että otan uudet toimintatavat 
mielelläni käyttööni, vaikka vaadinkin ehkä hyvät perustelut sille, miksi ne olisivat 
parempia. Tässä nousee taas esiin analyyttisyys ja miksi-kysymykset, jotka ovat tyypillisiä 
korkealle C:lle. (Liite 8.)   
 
Uskon, ettei itsetuntoni ole niin vahva kuin se voisi olla. Määrittelen itseäni melko paljon 
saavutusteni perusteella, ja jätän vähemmälle huomiolle sen, kuka minä olen ihmisenä. 
Voisin ottaa opikseni ja alkaa vähitellen ymmärtämään ihmisten vilpittömiä kehuja 
minusta, joita toistaiseksi en vielä osaa ottaa täysin hyödyllisesti vastaan.   
 
DiSC-profiilin saaminen auttoi ymmärtämään enemmän itseä, mutta myös toisten 
käyttäytymistä. Profiili avasi silmiäni sen suhteen, miten eri tavoin ihmiset voivatkaan 
toimia ja ajatella. Vaikka kyseessä on itsestäänselvyys siitä, että ihmiset ovat erilaisia, on 
sitä mielestäni hyvä välillä aina muistuttaa itselleen. 
 
5.3.3 Työharjoittelut 
Myyntityön koulutusohjelmaan kuuluu kolme työharjoittelua: yksi asiakaspalvelussa, yksi 
puhelintyössä ja yksi yritysmyynnin puolella. Asiakaspalvelutyöharjoitteluni suoritin osittain 
Espanjassa skootterivuokraamolla ja osittain Suomessa entisellä työpaikallani Hilton 
Helsinki Airport hotellin vastaanotossa. Asiakaspalveluharjoittelussa opin uuden maan 
yrityskulttuurista ja tietysti kehitin omia asiakaspalvelutaitojani työn kautta. 




Puhelintyöharjoittelun suoritin Hilton Helsinki hotellin myyntipalvelussa (Liite 9). 
Työtehtäviini kuuluivat yksittäisten huonevarausten teko puhelimitse ja sähköpostitse 
pääkaupunkiseudun Hilton-hotelleihin. Puhelintyöharjoittelu oli erilaista, kuin hotellin 
vastaanotossa työskentely. Asiakkaita ei koskaan nähnyt. Puhelintyön tärkein oppi oli se, 
että kannattaa olla hyvällä mielellä koko työpäivän ajan. Luurikammoa minulla ei ollut, 
joten sellaisesta ei tarvinnut päästä eroon.  
 
5.3.4 Yritystyöskentely 
Myyntityön koulutusohjelmaan kuuluu kolmen harjoittelun lisäksi yritystyöskentelyjakso. 
Tämän jakson aikana opiskelija menee töihin yritykseen yritysmyynnin pariin, ja 
työskentelee siellä kolme päivää viikossa. Tavoitteena on oppia ratkaisumyynnistä, 
tutustua myyntiorganisaatioihin, myyjien työnkuviin ja työskentelykulttuureihin (Haaga-
Helia ammattikorkeakoulu 2016b). 
 
Koulumme oli hankkinut eri yrityksiä tälle jaksolle. Olin toivonut pääseväni isoon 
kansainväliseen yritykseen, ja pääsinkin Oy Dell Ab:lle. Lokakuussa 2016 aloitin toisen 
harjoittelijan kanssa yritystyöskentelyjakson Dellillä. Ennen jakson alkua asetin itselleni 
tavoitteita, jotka onnistuin mielestäni myös saavuttamaan. 
 
Yritystyöskentelyjakso antoi mahdollisuuden nähdä, mitä B2B-myyjän työhön oikeasti 
sisältyy. Sen lisäksi, että seurasin Dellin myyjien toimintaa konttorilla ja asiakkaiden luona, 
sain myös käsityksen myynnin johtamisesta yrityksestä. Lisäksi olin mukana projektissa, 
jossa tarkkailtiin yrityksen sisäisiä prosesseja julkishallinnon puolella siitä, kun 
tarjouspyyntö vastaanotetaan aina lopulliseen päätökseen asti. (Liite 10.) 
 
Opin myös, että isoissa kansainvälisissä yrityksissä voi olla paljon prosesseja. Näiden 
prosessien noudattaminen ei ole aina mielekästä, mutta ne ajavat kuitenkin aina jonkun 
etua, esimerkiksi johdon. Tämä prosessien parissa työskentely avasi silmiäni sille, ettei 
kaikki työaika mene puheluihin tai asiakaskäynteihin, vaan myös esimerkiksi raportointiin. 
(Liite 10.) 
 
Priorisoiminen vaikutti myös olevan hyvin tärkeä myyjän ajattelun työkalu. Asiakas on 
kuitenkin aina keskipisteenä. Priorisoiminen liittyy taas myyjän ajanhallintaan, minkä 




Uskon, että tämä jakso oli tärkeä kulmakivi omalle kehitykselleni, sillä idea yritysmyyjän 
ammatista vahvistui mielessäni. Lisäksi kiinnostuin IT-alasta, sillä se muuttuu jatkuvasti. 
Teknologian nopea muutosvauhti ja tärkeys tämän päivän elämässä kiehtovat minua. 
 
5.4 Nykytilanne 
Huomasin, kuinka vaikeaa on pukea omaa osaamistaan konkreettisiksi sanoiksi. Päätin 
lähestyä omaa osaamistani erilaisten arviointitaulukoiden avulla. Arvioin omaa 
osaamistani suhteessa tämän opinnäytetyön teoriaosioihin.  
 
5.4.1 Myyntiprosessin hallinta 
Koen, että henkilökohtaisen myyntityön kurssin, ratkaisumyynnin kurssin ja tämän 
opinnäytetyön ansiosta olen oppinut paljon myyntiprosessin teoriasta. Olen perehtynyt 
kirjallisuuteen ja ollut koulussa korvat auki, kun prosessista on puhuttu. Teorian 
ymmärtäminen on vain osa myyntiprosessin hallintaa. Tämän takia koen, että 
myyntiprosessista on käytännössä vielä paljon opittavaa ja pystyn kehittymään siinä vain 
työelämässä.  
 
Taulukko 1. Arvio omasta myyntiprosessin hallinnasta 
 
 
Valmisteluvaiheessa vahvuuteni on selvästi se, että olen tottunut koulussa tekemään 
erilaisia esityksiä ja esitysmateriaaleja. Myös ajankäytön suunnittelu on osa valmistelua, ja 
koen olevani vahvoilla aikataulun suunnittelun kanssa. Myyntitapaamisessa en ole 
koskaan ollut, joten sen suhteen valmistautumisesta ei ole vielä kokemusta. Uskon, että 
koulussa kerrytetty kokemus auttaa minua työelämässä. Koulun lisäksi olen elämäni 
aikana myös joutunut valmistautumaan muihin esityksiin. Esimerkiksi soitin viulua noin 10 
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vuotta ja esiinnyin useasti yleisön edessä. Harrastin myös nykytanssia, ja 
tanssiryhmämme esiintyi muutamia kertoja vuodessa. Ja samoin kuin myynnissä, parempi 
valmistautuminen johtaa parempiin tuloksiin. 
 
Olen päässyt harjoittelemaan myyntikeskusteluja koulussa, ja tästä syystä olen perehtynyt 
kirjallisuuteen hyvin. Koulussa olen harjoitellut myyntikeskustelua käytännössä: 
henkilökohtaisen myyntityön kurssilla, ratkaisumyynnin kurssilla ja Best Seller -kilpailun 
valmennuskurssilla. Myyntikeskustelun osista (avaus, tarvekartoitus ja ostoepäilyjen 
häivyttäminen) koen tarvekartoituksen kaikista haastavimmaksi. Tässä haasteellista on 
mielestäni keksiä oikeanlaiset kysymykset. Kysymysten asetteluun luo haasteellisuutta 
vielä se, ettei asiakasta aina tunne etukäteen. Uskon, että hyvin valmistautuminen auttaa 
sekä tarvekartoitukseen että ostoepäilyjen häivyttämiseen. Onkohan sittenkin siis kyse 
vain epävarmuudestani? 
 
Seuraava myyntiprosessin vaihe on tarjous. Tarjouksien tekeminen on tullut tutuksi 
työelämässäni. Nämä tarjoukset ovat olleet B2C-kaupan (Business to Customer) 
tarjouksia, ja siten ehkä poikkeavat hiukan luonteeltaan B2B-kaupan tarjouksista. 
Kuitenkin tarjouksen ydinajatus on sama molemmissa. B2B-kaupan tarjousta pääsin 
harjoittelemaan ratkaisumyynnin kurssilla, mutta muuten en ole saanut siihen 
mahdollisuutta.  
 
Otin kaupan päättämisen käsittelyyn tähän opinnäytetyöhön, sillä halusin oppia siitä lisää. 
Se on mielestäni hankalin osio koko myyntiprosessista. Koen epävarmuutta siitä, milloin 
on sopiva hetki pyytää kauppaa. Oppiiko ostosignaalit huomaamaan vasta kokemuksen 
kautta? Tilannetta ei helpota se, että myös kirjallisuuden perusteella kaupan päättäminen 
on haastavaa. Uskon, että tähän vaiheeseen tarvitaan erityisesti huippumyyjän asennetta 
ja on tärkeää olla sinnikäs ja kuunnella asiakasta. Työelämässäni olen ehdottanut 
kauppoja lähinnä suorilla kysymyksillä B2C-kaupassa, esimerkiksi kysymällä: ”Varataanko 
tämä huone teille?”. Koulussa olen harjoitellut kaupan päättämistä samoilla kursseilla kuin 
myyntiprosessia, mutta uskon, että taitoni tässä ovat vielä lasten kengissä. 
 
Jälkihoitoa olen harjoitellut hotellityössäni muun muassa vastaamalla asiakaspalautteisiin. 
Tätä ei koulussa mielestäni ole juuri harjoiteltu. Jälkihoito on asiakaskohtaista ja riippuu 
mielestäni paljon siitä, mitä myy. Tärkeää on kuitenkin pitää asiakas tyytyväisenä ja saada 
luotua hyvä asiakassuhde. Koen, että jälkihoidosta minulla on vielä opittavaa, mutta 




5.4.2 Oma asenteeni 
Taulukko 2. Arvio omasta asenteesta 
 
 
Pidän omaa asennettani vahvuutenani. Taulukossa 2 näkyy oma arvioni asenteeni eri 
osa-alueista. Uteliaisuus ajaa minua siihen, että kiinnostun helposti asioista, joista haluan 
oppia lisää. Haluan menestyä siinä, mitä teen. Menestymisen halu tulee varmasti myös 
lapsuudestani, jolloin vanhempani kannustivat minua hyviin suorituksiin. Hyvistä 
suorituksista tuli aina hyvä mieli. Menestymisen kouluajoilta huomaa hyvistä arvosanoista, 
ja erityisesti itseä kiinnostavat aiheet palkittiin parhailla arvosanoilla. Jotta olen voinut 
menestyä esimerkiksi koulussa tai töissä, on siihen vaadittu halua oppia uutta ja kehittyä. 
Erityisesti töissäni olen innokkaasti opetellut uusia asioita, jotta voisin suoriutua 
tehtävistäni paremmin. 
 
Menestymiseen tarvitaan kuitenkin sisukkuutta, sillä vastoinkäymisiä tulee. Sisukkuutta 
tarvitsee koulussa esimerkiksi siihen, että jaksaa istua ja päntätä tentteihin. Vapaa-ajalla 
sisukkuus näkyy kuntosaliharrastuksessani, en luovuta treenaamisen suhteen, vaikka en 
heti pääsekään tavoitteisiini. Työelämän sisukkuus on sitä, ettei ota henkilökohtaisesti 
asiakkaan kaikkia kommentteja tai torjumisia. Vaikka yksi asiakas ei ostaisi huoneluokan 
korotusta, ei se estä sitä, etteikö seuraava asiakas ostaisi. Joten täytyy jaksaa yrittää.  
 
Myyjän työssä tarvitaan sisukkuutta, sillä aina ei saa positiivisia vastauksia, vaan tulee 
myös useasti torjutuksi. Torjutuksi tuleminen on jäänyt minulla työelämässä melko 
vähäiseksi. Se, että asiakas ei halua jälkiruokaa tai parempaa huonetta omalla saunalla, 
ei ole juuri vaikuttanut minuun. En ole jäänyt sen tarkemmin pohtimaan, miksei asiakas 
ottanut sitä jälkiruokaa tai halunnut saunallista huonetta. Luulen, että yritysten välisessä 
kaupankäynnissä on kuitenkin hiukan syytä miettiä, miksei kauppa onnistunut.  
 
Keskittymiskykyyni liittyy se, että teen koulussa koulutehtäviä, töissä töitä ja vapaa-ajalla 
keskityn johonkin aivan muuhun. Keskittymiskykyni ei ole aina huipussaan, ja mikäli jokin 
asia ei minua kiinnosta, saatan käyttää aikaani johonkin muuhun. Minun olisi hyvä oppia, 
  
32 
ettei kaikki asiat ole aina kiinnostavia, mutta saattavat silti hyödyttää tulevaisuudessa. 
Vaikka kaikki ei aina kiinnostakaan, olisi hyvä ottaa siihen myös uuden oppimisen 
näkökulma ja keskittyä, jotta voi oppia jotain uutta. Sekä sisukkuutta että keskittymiskykyä 
voi vielä vahvistaa. Uskon, että työelämän sisukkuus tulee vasta kunnolla vastaan 
myyntityössä ja asiakkaan torjuessa.  
 
5.4.3 Ajankäyttöni 
Taulukko 3. Arvio omasta ajankäytöstäni 
 
 
Taulukkoon 2 olen koonnut oman arvioni ajankäytöstäni. DiSC-profiilissakin kuvattu 
järjestelmällisyys näkyy hyvin paljon elämäni aikataulutuksessa. Olen tehnyt osa-
aikaisesti töitä lähes kaikkien opiskeluvuosieni ajan (vuodesta 2012 lähtien), joten 
aikatauluttamiseni on rutiininomaista. Siinä on täytynyt koko ajan ottaa huomioon työn ja 
koulun yhdistäminen niin, ettei kumpikaan kärsi. Koska koulun ja töiden lisäksi minulla on 
myös harrastuksia ja sosiaalisia suhteita, joita ylläpitää, on näillekin pitänyt osata antaa 
oma aikansa. Aikatauluissa on täytynyt tietysti myös aina ottaa huomioon välimatkat ja 
matkustaminen. Näiden asioiden tasapainottelulla on ollut vaikutusta siihen, että 
ajanhallinta on yksi selvä vahvuuteni.  
 
Olen ottanut alusta lähtien asenteen, että töissä tehdään töitä. Keskittymällä siihen mitä 
tekee, on helpompi oppia uutta ja menestyä uralla. En usko, että tähän tulee muutosta. 
Selvä kehityskohteeni on kuitenkin työasioiden jättäminen työpaikalle. Minun on vaikeaa 
päästä yli tekemistäni virheistä, ja usein niitä sitten pyörittelenkin päässäni työpäivän 
jälkeen. Koulussa on puhuttu useilla kursseilla hyvinvoinnista, ja miten töiden ja vapaa-
ajan erottaminen vaikuttaa siihen. Vaikka aihe on minulle tuttu, sitä on silti vaikeaa 
toteuttaa käytännössä.  
 
Olen harjoittelut valmistautumista omassa elämässäni monella osa-alueella. Hyviä 
esimerkkejä valmistautumisestani: työhaastattelut ja koulussa pidetyt esitelmät. Näistä 
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tilanteista olen oppinut parhaiten, mitä kuuluu valmistautumiseen. Työhaastatteluihin on 
pakko valmistautua, vaikka niissä kysytään usein samankaltaisia kysymyksiä. Olen 
valmistautunut työhaastatteluihin miettimällä omia vahvuuksiani ja heikkouksiani, jolloin 
olen tuntenut oloni varmemmaksi. Myös koulun esitelmiin on täytynyt valmistautua, 
muuten olen tuntenut oloni todella typeräksi luokan edessä. Hyvin valmisteltu esitelmä 
näkyy usein hyvässä arvosanassa. 
 
5.4.4 Kuuntelutaitoni 
Taulukko 4. Arvio kuuntelutaidoistani 
 
 
Erityisesti puhelintyöskentely ja myös asiakaspalvelutyö ovat korostaneet kuuntelun 
tärkeyttä. Mikäli en ole töissäni kuunnellut asiakasta tarpeeksi hyvin, en ole pystynyt 
tarjoamaan parasta mahdollista palvelua. Huone on jäänyt ehkä myymättä tai en ole 
saanut asiakkaalta tippiä tai hyvää palautetta. Uskon, että minulla on kehitettävää 
aktiivisessa kuuntelussa. Kuvaan arviotani kuuntelutaidoistani taulukossa 3. Tuntuu siltä, 
etten osaa aina kysyä oikeita kysymyksiä, joiden avulla saisin sellaisia vastauksia, joihin 
olisi helppo reagoida. Töissä kuuntelen asiakasta, ja pyrin reagoimaan parhaalla 
mahdollisella tavalla. Vapaa-ajalla aktiivinen kuunteluni näkyy esimerkiksi niin, etten 
välttämättä kysy tarkentavia kysymyksiä, vaan oletan, että toinen henkilö kertoisi minulle 
kaiken. Tämä saattaa luoda tunteen, etten olisi kiinnostunut toisesta henkilöstä. Olisi 
tärkeää oppia reagoimaan enemmän siihen, mitä toiset sanovat.  
 
Aktiiviseen kuunteluun myyntityössä liittyy myös muistiinpanojen tekeminen. Koulussa 
tekemäni muistiinpanot ovat auttaneet tenttiin lukemisessa ja auttaneet saavuttamaan 
hyvän arvosanan. Töissä muistiinpanot ovat auttaneet tarjoamaan asiakkaalle esimerkiksi 
oikean kokoista huonetta, jos kyseessä on ollut lapsiperhe. Näin asiakkaan ei ole tarvinnut 
kertoa useaan kertaan, monta lasta ja lemmikkiä matkustaa mukana. Teen muistiinpanoja 
rutiininomaisesti. Kuitenkin uusi B2B-myyntitilanne voi olla sen verran jännittävä 
tapahtuma, että rutiinitkin unohtuvat. Koska minulla ei ole vielä kokemusta, en voi väittää 




Kuten jo mainitsin viestintätaidoista kertovassa kappaleessa, voisin paneutua elekieleen 
tarkemmin. Hymyily ja katsekontakti kuuluvat toimintaani, mutta elekieleen kuuluu paljon 
muutakin. Elekieltä on täytynyt harjoitella useissa paikoissa: töissä, koulussa ja vapaa-
ajalla. Erityisesti töissä täytyy osata hymyillä aidosti.  
 
5.4.5 Kykyni tulla toimeen erilaisten ihmisten kanssa 
Taulukko 5. Arvio kyvystäni tulla toimeen erilaisten ihmisten kanssa 
 
 
Maailma on täynnä erilaisia ihmisiä, minkä olen vahvasti kokenut asuessani ulkomailla 
(Yhdysvalloissa, Ecuadorissa ja Espanjassa). Sen lisäksi, että ihmiset puhuvat eri kieltä, 
on heillä myös erilainen kulttuuri. Uskon, että tämä on luonut minulle hyvän pohjan 
erilaisuuden tiedostamiseen. Kohtaan erilaisia ihmisiä jatkuvasti vapaa-ajalla, koulussa ja 
töissä. Taulukossa 4 arvioin omaa kykyäni tulla toimeen erilaisten ihmisten kanssa. 
 
Noin neljän vuoden osa-aikainen työkokemukseni hotelli- ja ravintola-alalla on opettanut 
minulle paljon työnteosta ja asiakaspalvelusta. Työkokemukseni kautta olen tutustunut 
monenlaisiin työntekijöihin sekä monenlaisiin asiakkaisiin. Jokainen kohtaaminen on ollut 
ainutlaatuinen ja erilainen. Tämän ansiosta olen oppinut hallitsemaan omia tunteitani ja 
käytöstäni muiden kanssa työskennellessä tai asioidessa.  
 
Yritystyöskentelyjakson aikana tein töitä henkilön kanssa, jonka DiSC-profiili oli tasavahva 
D (hallitseva) ja i (vaikuttava). Tämä DiSC-profiilimalli on siis täysin erilainen kuin omani, 
ja koemme esimerkiksi eri tavoin ympäristöön mukautumisen. Di-profiilin ihmiset ovat 
itsevarmempia ja kokevat, että heillä on enemmän vaikutusvaltaa ympäristöönsä, kun 
taas SC-profiilin omaavat mukautuvat mieluummin tilanteeseen. Vaikka tämä Di-profiilin 
henkilö olikin nopeatahtinen, aktiivinen ja rohkea, täydensimme mielestäni hyvin 




Mukaudun hyvin erilaisiin tilanteisiin ja tiedostan erilaiset käyttäytymismallit. Aina en ehkä 
tiedä parasta tapaa toimia tietynlaisen persoonallisuuden kanssa, mutta toisaalta en ole 
myöskään elämäni aikana päätynyt moniin riitatilanteisiin. Haastavimmaksi koen henkilöt, 
joilla ei ole samanlaista motivaatiota tehdä esimerkiksi koulutyötä yhtä ahkerasti kuin 
minulla. Tällöin voisin keskittyä enemmän ryhmähengen luomiseen kuin työn tekemiseen. 
Uskon, että tärkeää on nähdä toisten kanssa toimiminen niin, että täydentää muita, kuin 
niin, että toisten tekemiset olisivat hidaste omalle tekemiselle. 
 
Itsetuntemus on asia, jota voi kehittää koko elämänsä ajan, enkä usko, että siinä voi 
koskaan olla täydellinen. Olen oppinut itsestäni paljon elämänmuutostapahtumien 
yhteydessä. Tästä on useita esimerkkejä: 
- vaihto-oppilaana ollessani Ecuadorissa, opin omasta sisukkuudestani – en 
luovuttanut ja palannut kotiin, vaikken ensimmäisiin kuukausiin ymmärtänyt 
mitään, mitä siellä puhuttiin 
- aloitettuani parisuhteen opin siitä, miten arvostaa omaa aikaa  
- työelämässäni olen oppinut omasta ahkeruudestani ja ilosta oppia uusia asioita.  
Itsetuntemus on tullut myös esille vertaillessani omaa ja muiden käyttäytymistä ja 
miettimällä niiden eroja. Näin reflektoimalla olen oppinut myös ymmärtämään itseäni. On 
hyvä tuntea itsensä, jotta voi ymmärtää, miten toiset käyttäytyvät eri tavalla. 
 
Myyjän on oltava avoin kohdatessaan uusia ihmisiä, eikä jostain tietystä käyttäytymisestä 
pitäisi tehdä liian nopeita johtopäätöksiä sen suhteen, minkälainen ihminen on. Tätä 
avoimuutta olen päässyt harjoittelemaan ulkomailla asuessani, töissäni hotellin 
vastaanotossa sekä koulussa. On todella helppoa tehdä ihmisestä johtopäätöksiä hänen 
sanomisiensa perusteella. Mielestäni on haastavaa saada itsensä pois näistä ajatuksista. 
Erityisesti tämä korostuu myyntityössä, jossa tärkeintä olisi ymmärtää asiakkaan tarpeet.  
 
5.5 Kehityssuunnitelma 
Tässä opinnäytetyössä olen pohtinut omaa osaamistani aiempien restonomiopintojeni 
sekä nykyisten myyntityön opintojeni avulla. Kun ymmärsin ravintolassa 
työskennellessäni, kuinka hauskaa myynti on, en tiennyt sen takana olevan niin paljon 
teoriaa. Erityisesti henkilökohtaisen myyntityön kurssi antoi minulle hyvän alun 
henkilökohtaisen myyntityön oppimiseen ja ennen kaikkea itsensä tuntemiseen. Jotta 
pystyy haaveilemaan tulevasta, on tiedettävä, missä on tällä hetkellä.  
 
Kun tietää oman tavoitteensa, on helpompi lähteä pohtimaan, miten tavoitteeseen voi 
päästä. Siksi kehityssuunnitelma auttaa minua kohti B2B-myyjän uraa. Koska minulla ei 
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ole vielä kokemusta, minun täytyy miettiä, mitä osaan ja missä voin kehittää itseäni. Nämä 
pohdinnat perustuvat tähän opinnäytetyöhön teoriaan sekä portfolio-osuuteen.   
 
Tärkein kehittämiskohteeni tällä hetkellä on käytännön osaaminen. En ole tehnyt vielä 
päivääkään töitä B2B-myyjänä, joten minulla ei ole konkreettista käsitystä siitä, mitä 
kaikkea myyjän täytyy osata. Toistaiseksi ainoa kokemukseni yritysmyynnistä sain 
yritystyöskentelyjaksoni aikana.  
 
5.5.1 Kehittyminen myyntiprosessissa 
Taulukko 6. Kehittyminen myyntiprosessissa.  
 
 
Taulukossa 6 olen kuvannut keinoja, miten voin kehittyä kussakin myyntiprosessin 
vaiheessa. Uskon, että myyntiprosessin vaiheita varten voi harjoitella muutenkin kuin 
päätymällä oikeaan myyntitilanteeseen. Opin kokemusten kautta kaikista parhaiten. 
Valmisteluvaihetta voin harjoitella esimerkiksi niin, että perehdyn yritykseen, jonne olen 
menossa töihin. Jos pääsen harjoitteluni aikana myyntitapaamisiin mukaan, valmistaudun 
niihin myös perehtymällä asiakasyrityksiin, ja kysyn, onko jotain muuta keinoa, jolla voin 
valmistautua tai auttaa. Myös valmistautuminen kannattaa opetella merkitsemään 
kalenteriin, ettei se varmastikaan unohdu.  
 
Toivon pääseväni seuraamaan myyntikeskusteluja seuraavassa harjoittelussani. Mikäli 
niitä ei tarjota suoraan, täytyy osoittaa omaa aktiivisuutta ja pyrkiä kohti niitä asioita, joista 
haluaa oppia. Seuraamalla tulevaa Best Seller -kilpailua netistä, voin varmastikin oppia 
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myyntikeskustelusta jotakin uutta. Myyntikeskusteluun kuuluvat myös hyvän 
ensivaikutelman antaminen ja avaus, joita voi harjoitella päivittäin, kun tutustuu uusiin 
ihmisiin. Myös tarjouksien suhteen toivon, että seuraava harjoitteluni antaa kattavan 
kuvan yrityksen tekemistä tarjouksista. Tarjouksia tulee varmasti vastaan myös 
mahdollisilla muilla työpaikoilla.  
 
Toivon pääseväni seuraamaan kaupan päättämistä ja jälkihoitoa seuraavan harjoittelun 
aikana. Työskentelemällä erilaisissa organisaatioissa voi saada erilaisia näkökulmia 
näiden toteutukseen. On helpompaa löytää itselle sopiva tyyli, kun on nähnyt muita 
tyylejä. 
 
Viimeinen työharjoitteluni alkaa kesäkuussa ja odotukseni ovat sen suhteen korkealla. 
Toivon saavani kuvan oikeasta työelämästä B2B-myyjänä ja näkeväni tämän 
opinnäytetyön sisällön käytännössä. Uskon, että myyntiprosessin oppii parhaiten 
käytännössä eli silloin, kun sitä harjoittelee itse.  
 
5.5.2 Kehittyminen huippumyyjän ominaisuuksissa 
 
 
Kuvio 8. Huippumyyjän ominaisuuksissa kehittyminen.  
 
Kuviossa 8 on kuvattuna kehityssuunnitelmani liittyen tässä opinnäytetyössä käsiteltyihin 
huippumyyjän ominaisuuksien eri osa-alueisiin. Kohdassa 5.4.2. kerroin, että minulla on 
eniten parannettavaa sisukkuudessa ja keskittymiskyvyssä. Sisukkuutta voi harjoitella 
muuallakin kuin silloin, kun saa kielteisiä vastauksia kauppoihin. Tällä hetkellä, kun en tee 
myyntityötä, voin harjoitella sisukkuutta elämän muilla osa-alueilla. Esimerkiksi koulussa, 
jos kurssi ei mene toivotulla tavalla, jään usein harmittelemaan sitä pidemmäksi aikaa. 
Silloin pitäisi jatkaa sisukkaasti eteenpäin. Keskittymiskykyä voisin parantaa koulussa 
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esimerkiksi niin, että kuuntelisin tunneilla enemmän. Selittelen kuuntelemattomuuttani 
usein sillä, että en opi kuuntelemalla.  
 
Ajankäytössä haasteellisinta minulle on erottaa työ- ja vapaa-aika. Tätä voin harjoitella 
esimerkiksi merkitsemällä kalenteriin aikoja, jolloin minun kuuluu rentoutua. Uskon, että 
taitoa voi kehittää erilaisten rentoutumisharjoitusten avulla. Lisäksi ajankäytössä minulle 
tuottaa ongelmia varata aikaa valmistautumiselle. Siihen ei liene muuta ratkaisua kuin 
asian ottaminen tavaksi.  
 
Voisin miettiä enemmän kysymyksiä etukäteen parantaakseni kuuntelutaitojani. Eli 
paremmin valmistautuminen auttaisi kehittymisessäni. Lisäksi voisin keskittyä elekieleeni 
enemmän, minkä huomasin jo restonomiopintojeni aikana. Arkisissa tilanteissa tätä on 
hyvä harjoitella, sillä ihmisiä kohtaa joka päivä. Voisin myös yrittää parantaa 
muistiinpanojeni laatua tiivistämällä toisten sanomiset ytimekkäiksi avainsanoiksi.  
 
Vaikka tulenkin hyvin toimeen erilaisten ihmisten kanssa, olisi hyvä oppia ymmärtämään, 
miten eri ihmiset reagoivat eri asioihin. Tilanteisiin mukautuminen on minulle luonnollista, 
mutta toisinaan minun olisi hyvä osata olla enemmän esillä ja tuoda omaa kantaani 
selvemmin esille. Myös ymmärrys siitä, ettei aina kaikkea tarvitse tehdä 
prosessinomaisesti, saattaisi helpottaa minua. Kaikki eivät pidä tarkoista prosesseista, 
eivätkä noudata tarkasti ohjeita. Tässä minun pitäisi välillä uskaltaa hypätä toisten kenkiin, 
mennä pois omalta mukavuusalueelta ja edes yrittää ajatella ”laatikon ulkopuolelta”.  
 
Itsetuntemustani voisin lähteä kehittämään miettimällä, minkälainen olen ja missä olen 
hyvä. Mietin usein itseäni saavutusteni kautta ja luonnollisesti tähtään myös erilaisiin 
saavutuksiin. Uskon, että itsetuntemus kehittyy koko elämän ajan. Itsetuntemuksen avulla 









Tämän opinnäytetyön avulla olen saanut ajatuksiani selkeämmäksi sen suhteen, mitä 
minun kannattaa tulevaisuudessa kehittää. Tässä kappaleessa arvioin omaa 
suoriutumistani tämän opinnäytetyön suhteen ja sitä, miten hyvin saavutin oman 
tavoitteeni. Lisäksi pohdin portfolion kehityssuunnitelman merkitystä, tarpeellisuutta, 
hyödyllisyyttä ja ajankohtaisuutta. Annan jatkotutkimusehdotuksia sekä viimeiseksi arvioin 
opinnäytetyöprosessin suoritustani ja oppimistani.  
 
Oli haastavaa kirjoittaa opinnäytetyön tavoite selkeästi, vaikka ajatus olikin kirkkaana 
mielessäni. Kun aloitin kirjoittamisen, en oikein tiennyt, minkälainen kehityssuunnitelma 
tulisi olemaan. Kirjoittaessa tämä kuitenkin selkiytyi hiljalleen, ja samalla muokkasin myös 
opinnäytetyön alussa olevaa tavoitettani.  
 
Tämän opinnäytetyön tavoite on mielestäni täyttynyt, sillä olen oppinut opinnäytetyötä 
tehdessäni lisää myyjän työstä sekä saanut itselleni realistisen kehityssuunnitelman. 
Opinnäytetyö on tukenut oppimistani, kehittänyt itsetuntoani ja innostanut minua 
oppimaan lisää myynnistä. Lisäksi aihe on ollut todella ajankohtainen.  
 
6.1 Kehityssuunnitelman arviointi 
Kehityssuunnitelman avulla sain konkreettisia ideoita itseni kehittämiseksi. Tavoitteenani 
oli tehdä selkeä suunnitelma siitä, miten voi kehittyä tulevaisuudessa urallani kohti B2B-








Kuviossa 9 on tiivistettynä kehittymiseni konkreettisesti kohti B2B-myyjän positiota. 
Kesäkuussa aloitan myyntityön koulutusohjelman viimeisen harjoittelun B2B-
myyntiorganisaatiossa. Harjoittelun myötä toivon saavani käytännön kokemusta 
yritysmyynnistä sekä mahdollisuuden seurata yritysmyyjien työtä. Vuoden sisällä 
tähtäänkin siihen, että työllistyisin itse B2B-myyjäksi. Toivoisin, että siinä vaiheessa 
oppisin myyntiprosessin käytännössä ja saisin mahdollisuuden myös oppia virheistä. 
Toivon myös, että minulla on siinä vaiheessa vielä yhtä suuri halu kehittyä ja edetä uralla, 
kuin nyt ennen harjoitteluni aloittamista.  
 
Tavoitteenani on, että 3-5 vuoden sisällä myyntiprosessin vaiheet olisivat hyvin hallussa ja 
olisin edistynyt erityisesti tarvekartoituksessa ja kaupan päättämisessä ja siitä olisi 
näyttöä. Mikäli olen siinä vaiheessa työskennellyt vain yhdessä yrityksessä, toivon, että 
saan kerättyä itselleni koko ajan vastuullisempia tehtäviä. 
 
Yllä oleva aikatauluni konkretisoi kehityssuunnitelmani tavoitteet lähitulevaisuudelle. 
Kehityssuunnitelman laatiminen oli itselle kannustava kokemus, sillä sain asetettua 
tavoitteita itselleni sekä konkreettisen suunnitelman, johon voin palata esimerkiksi puolen 
vuoden päästä. Vaikka suurin hyöty portfoliosta onkin itselleni, toivon, että joku toinenkin 
alan vaihtaja voi samanlaisten taulukoiden ja kuvioiden avulla pohtia omaa 
tulevaisuuttaan.  
 
6.2 Kehittämis- ja jatkotutkimusehdotukset 
Tämän opinnäytetyön portfolio-osuuteen tuskin muilla, kuin minulla on aihetta 
jatkotutkimuksiin, mutta opinnäytetyö herättää muita kiinnostavia tutkimuskysymyksiä.   
 
Millainen mielikuva työnantajilla on alan vaihtajista? Osaako työnantaja arvostaa aiemmin 
hankittuja tietoja ja taitoja vai koetaanko alan vaihtaja epävarmaksi työntekijäksi, joka ei 
pysy yrityksessä? Kuinka moni vaihtaa myyntiin? Miksi joku vaihtaa opintonsa myyntityön 
koulutusohjelmaan tai työnsä myyntiin? 
 
Tässä opinnäytetyössä käsiteltiin myös DiSC-profiilia. Kuinka paljon sitä käytetään 
työelämässä? Otetaanko rekrytointitilanteissa huomioon ihmisten erilaista käyttäytymistä? 




6.3 Opinnäytetyöprosessin ja oman oppimisen arviointi 
Pysyin opinnäytetyöprosessissa hyvin aikataulussa. Oikeastaan selvisin prosessista 
nopeammin, kuin olin ajatellut. Tein opinnäytetyötäni systemaattisesti joka viikko, mikä 
auttoi minua pysymään aikataulussani. Aikataulussani olleet riskit olivat suurimmalta 
osaltaan realistisia. Olin prosessin aikana kaksi viikkoa kipeänä ja motivaatiopula iski 
viikoksi. Onnistuin saamaan harjoittelupaikan jo prosessin alussa, joten harjoittelupaikan 
etsiminen ei hidastanut kirjoittamistani niin paljon kuin olin aluksi ajatellut. Onneksi kurssit, 
joita olen suorittanut opinnäytetyön kanssa samaan aikaan, eivät ole vaatineet paljon 
aikaa, joten olen ehtinyt kirjoittaa opinnäytetyötä. 
 
Opinnäytetyön aihe oli itselle todella mieleinen ja mielenkiintoinen. Tämä lisäsi tietenkin 
paljon motivaatiota kirjoittaa, sillä tämä opinnäytetyö hyödyttää omaa kasvamistani 
myyjänä. Teorian suhteen myyntiprosessi oli tuttu aihe, sillä olin perehtynyt siihen jo 
melko kattavasti henkilökohtaisen myyntityön kurssilla (Liite 7). Toisaalta, vaikka aihe oli 
tuttu, uskon siihen, että kertaus on opintojen äiti. Opin paljon huippumyyjän 
ominaisuuksista, ja ymmärsin, että minustakin voi tulla huippumyyjä.  
 
Portfolio-osuus oli opinnäytetyön tärkein osio, ja siitä sainkin eniten hyötyä itselleni. Oli 
hyvä pysähtyä miettimään, missä on tällä hetkellä ja mitä täytyy kehittää tulevaisuudessa. 
Aluksi koin todella haastavaksi sen, miten arvioida itseäni. Kouluarvosanojen antaminen 
itselle ei ollut helppoa. Kävin läpi tärkeimmät aiheet, jotka olin valinnut tähän 
opinnäytetyöhön ja sain kattavan kuvan siitä, missä minulla on kehitettävää. 
 
Opinnäytetyöprosessi opetti minulle kärsivällisyyttä. Työn tekeminen auttoi minua 
kehittämään itsetuntoani ja innosti minua oppimaan lisää myyjän urasta. 
Opinnäytetyöprosessi kehitti myös huippumyyjän ominaisuuksiani ajankäytön ja oman 
sinnikkyyteni suhteen. Prosessiin toi haastavuutta itsekriittisyys, aikataulujen ja omien 
tavoitteiden aiheuttama stressi sekä se, ettei alussa ollut selkeää kuvaa, minkälainen 
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Finland is a country with good situation in the gender equality issues. However, the situation 
is not perfect, and there are possibilities to get better. The division of industries into 
predominantly female and predominantly male industries remains an issue affecting the 
gender equality in Finland. Also, there is discussion about different kinds of glass obstacles, 
which affect women’s ability to advance into managerial positions as easily as men.  
 
The goal of the thesis is to get an understanding of the perceptions about gender equality of 
women and men working in the hospitality industry, the division of work between genders, 
advancement and career opportunities as well as fair treatment. The idea for the thesis came 
from the commissioning company, Scandic Hotels Oy. This thesis will be a further research of 
their equality plan.  
 
This research was done with a quantitative research method, as it was seen as a faster, and 
easier way to conduct the research. A questionnaire, designed by the writer of the thesis, was 
sent to 700 employees of all departments working for Scandic Hotels Oy. The questionnaire 
was open from 28th of April 2015 until the 10th of May 2015. The total amount of respondents 
was 155, which is about 22 percent of the employees. 
 
The results mainly showed the gender equality issues of Scandic Hotels Oy are well taken 
care of. Most employees perceived that Finland is a country with a good level of gender 
equality. The hospitality industry was seen as a predominantly female industry. And it was 
perceived that an employee is respected regardless his/her gender. However, the results 
gave an image that there might still be obstacles for women in advancement, as well as one’s 
family situation might affect the advancement. Not only is there a little room for improvement 
at Scandic, but also in the whole country. 
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Finland has been ranked in the top two of global gender gap index in 2014. The global 
gender gap index tells about the equality between genders. (World Economic Forum 
2015.) The second best score in the gender gap index means that the equality of genders 
in Finland is really good. The equality of genders has been defined by the United Nations 
Entity for Gender Equality and the Empowerment of Women (UN Women) as follows:  
“Gender equality refers to the equal rights, responsibilities and opportunities of 
women and men, girls and boys. Equality does not mean that women and men will 
become the same, but that women’s and men’s rights, responsibilities and opportu-
nities will not depend on whether they are born male or female. Gender equality im-
plies that the interests, needs and priorities of both women and men are taken into 
consideration – recognizing the diversity of different groups of women and men. 
Gender equality is not a ‘women’s issue’ but should concern and fully engage men 
as well as women. Equality between women and men is seen both as a human 
rights issue and as a precondition for, and indicator of, sustainable people-centred 
development.”  
 
This definition of the UN Women describes the basic idea of the gender equality term 
used in this thesis. Although the gender equality in Finland is ranked as the second best in 
the world, the occupational segregation is still one of the highest ones in Europe. The oc-
cupational segregation means the division of different industries into predominantly male 
or predominantly female industries. (Confederation of Finnish Industries 2010.)  
 
In Finland, the service sector is one of the most employed sectors, which included 73 per-
cent of the employment in the year of 2010. The Finnish service sector is an industry hav-
ing a majority of female employees, or in other words it is a predominantly female indus-
try. Especially the hospitality and restaurant industry is a female-driven industry with 72 
percent of female employees. (Statistics Finland 2012.)  
 
Even though the gender equality rate is one of the highest in the world, and gender equali-
ty has been advanced in Finland already for a long time, there are still obstacles with gen-
der equality issues. One of the main problems include the advancement of women in their 
careers as well as the pay differences between women and men (Lämsä & Louvrier 2014, 
36). Also, Finland is scored second on the global gender gap index, which tells about the 
equal opportunities of men and women. But still, Finland is not the number one on the list 
(World Economic Forum 2014). Could Finland become number one in that index? 
 
1.1 The aim and research questions 
The aim of the thesis is to understand the status of gender equality in the hospitality busi-
ness, using Scandic Hotels Oy (later on referred as Scandic) as a case study. The focus 
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is on the perceptions on gender equality of female and male employees in hotels in Fin-
land. After getting an understanding of the gender equality perceptions of the employees 
in Scandic, the aim is to provide the commissioning company suggestions for further de-
velopment.  
 
In this thesis the topic is not done traditionally looking only the female perspective. The 
writer of the thesis wants to understand the equality situation of employees equally from 
both perspectives, female and male. She wishes to get a better understanding of the fac-
tors affecting equal opportunities in the working environment, including the division of dif-
ferent work tasks and the possibilities of advancement in one’s career. Also the equality 
plan, demanded by the Finnish Law, and the fairness in working life, meaning the treat-
ment of the employees, are issues, which interest the writer. To get the understanding of 
before mentioned topics, the writer will familiarize to topic-related literature and research, 
and also create a questionnaire for employees working for Scandic. In conclusion, the 
writer will find the answer for the following research question: 
1. Do employees of Scandic perceive that there is gender equality in the Finnish 
hospitality industry? 
 
This research question is followed by three sub questions: 
1. Do the employees perceive that they have equal opportunities in advancement? 
2. Do they perceive that the work tasks are divided according to gender or ones 
skills? 
3. Do they perceive that they are treated equally? 
 
The topic of this thesis is not only a current subject but also beneficial for the commission-
ing company. It will give them a better understanding of their current situation of gender 
equality in the company. In addition, the thesis will be a further research of their equality 
plan. 
 
1.2 Structure of the thesis and delimitations 
This chapter, chapter 1, is an introduction to the topic of this thesis. It includes the aim and 
research question, followed by three sub questions. The sub questions support the main 
question. This chapter also defines the most important keywords used in this thesis.  
 
The second chapter describes the gender equality in Finland, and compares to statistics 
worldwide, as well as from a Scandinavian point of view. Chapter 2 takes a look at the 




Chapter 3, has the theory framework for the subject, gender equality. It concentrates on 
three important aspects in the working life: advancement and career opportunities, divi-
sion of tasks and fair treatment at work. These aspects were chosen because of the wide 
meaning of gender equality, and some dimensions of the gender equality were left out to 
be studied later on. Especially occupational gender segregation, brings up questions 
about the advancement of women in their working positions as well as the division of work 
tasks in a same working position. Both of these aspects seem to rely a lot on stereotypes. 
Not only having a minority of women in top management positions being a fault in the 
Finnish society but also affecting the well-being of both genders. (Kotiranta, Kovalainen & 
Rouvinen 2007, 9.) These three topics have been discussed a lot, and still there seems to 
be problems, e.g. for women in their career advancement (Hirvikorpi 2005, 16). 
 
The commissioning company, Scandic Hotels Oy, is introduced in chapter 4. Also, the 
equality issues of the case company are discussed here. The fourth chapter is followed by 
chapter 5, which covers the research methodology and data collection. It also tells about 
the questionnaire design, the target group as well as the reliability and validity of the re-
search. Chapter 6 shows the results of the research by firstly describing the profile of the 
respondents, secondly telling the actual findings of the research, and thirdly summarizing 
the results.  
 
Chapter 7 includes the discussion part. The results of the questionnaire are compared to 
the theoretical part of the thesis (chapters 2 and 3). It also concludes the results of the 
research. The development ideas are also given for the commissioning company in this 
chapter. And last, there are recommendations for future research as well as an evaluation 
of the writer’s thesis process. 
 
As gender equality is a wide concept, several interesting and important questions needed 
to be left out. For example, this thesis will not be concentrating on the pay gap, meaning 
the differences in wages between men and women. Also parental leaves and their effects, 
for instance the barriers of parental leaves affecting career advancement in a company, 
are left out of this thesis. Sexual harassment and bullying are also topics to be studied 
later on. Gender equality is a part of diversity aspect, and in this thesis other aspects of 




2 Gender equality in Finland 
This chapter tells about the gender equality in Finland. It is an overview of the current sit-
uation compared to the global situation. It describes the history how Finland got to the 
point, where it is at the moment with gender equality, and how gender equality can be 
seen in the service sector. At the end of this chapter the legislation, which the gender 
equality issues are based on in Finland, is explained briefly. 
 
First of all when talking about gender equality, the difference between gender and sex 
needs to be clarified. Gender describes the social point of view of a human being, where-
as the word sex describes the biological and physical point of view (Lempiäinen 2003, 23). 
In this paper the emphasis is on genders, not sexes. UN Women define genders as the 
social attributes and opportunities of being a woman or a man. Furthermore it includes the 
relationships between women and men, the relationships of boys and girls, as well as the 
relations of women and the relations of men. People learn these attributes, opportunities 
and relationships through processes of socialization. (UN Women.)  
 
Secondly, gender equality is based on biological and social differences of women and 
men. The social differences include for instance the roles of women and men in the family 
and society. (Burri & Prechal 2013, 1.) Gender equality has been defined with equal 
rights, responsibilities and opportunities of both sexes. It also stated that women’s and 
men’s rights, responsibilities and opportunities do not depend on the gender they were 
born with. Gender equality is not only concerning women, it concerns both men and wom-
en. It is a human right issue as well as prerequisite for and a measure of sustainable de-
velopment of a people-centered aspect. (UN Women.) The gender equality concept used 
in this paper is based on these definitions.  
 
2.1 Comparison to the global situation 
Gender equality hasn’t always been in the situation, where it is at the moment in Finland. 
Now, Finland has been ranked the second best in the global gender gap index in the year 
of 2014. “The Index is designed to measure gender-based gaps in access to resources 
and opportunities in countries rather than the actual levels of the available resources and 
opportunities in those countries.” (World Economic Forum 2014.) The table below illus-









 highest 1 [equality] 
 lowest 0 [inequality] 
1. Iceland 0,8594 
2. Finland 0,8453 
3. Norway 0,8374 
4. Sweden 0,8165 
5. Denmark 0,8025 
 
Table 1 presents the ranking of countries, which have been placed to the table according 
to the order of their index numbers. The highest index number being one and meaning 
equality, and the lowest being zero with the meaning of inequality. As can be seen from 
Table 1, the top five countries in the global gender gap index are Nordic countries. Alto-
gether in the index, there were 142 countries involved. Finland is the number one of the 
countries from the European Union. (Communication department of the European Com-
mission; World Economic Forum 2014.)  
 
To summarize, in the gender gap index, Finland has high scores in comparison to the 
level of other European Union (EU) countries as well as globally. There is still place for 
improvement, as Iceland is on the first place and Finland’s index number is below one, so 
there is not the best possible equality situation yet. But, how did the Finland reach this 
point where it is now?  
 
2.2 Remarks of gender equality’s history 
The possibilities of women has been changing since 1864. This is the year when women, 
who were not married, got full rights at the age of 25. In 1906 women got the right to vote 
and the right to become a candidate in the national elections. In addition, Finland was the 
first country in Europe to set the right of voting in national elections for women. In 1987 
the Act on Equality between Women and Men is accepted, and reviewed or partly re-
viewed in the years of 1995 and 2005. (Statistics Finland 2014.) 
 
Finland’s women are not playing the role of a house-wife anymore, as the employment 
rate of women in Finland was 67.8 percent in the year 2013 (Statistics Finland 2014). The 
employment rate means the percentage of people, who are working, and are from the age 
of 15 to 64 (Statistics Finland). And now, the situation of women being in the labor force is 
quite stable. If women weren’t working, there would be problems with not having enough 




According to Aaltio-Marjosola (2001) and the Statistics of Finland (2014), seems that the 
role of women has become quite stable in the working life in Finland. The changes in the 
Finnish legislation have given women the opportunity to be an important part of Finland’s 
labor force. These changes in the legislation haven’t given Finland the chance of becom-
ing number one in the global gender gap index, though. This means that there are possi-
bilities for further development of gender equality, for instance to the position of women, in 
the labor markets. 
 
2.3 Gender equality in the service sector 
The service sector is a big part of employment worldwide, as it employs 70% of total em-
ployment in the Organization for Economic Co-operation and Development (OECD) coun-
tries, which Finland is a part of (OECD 2015). According to OECD (2011, 3), women also 
have more often temporary contracts, fewer hours and not so many possibilities to ad-
vance in their careers than men do. For younger men employees, who have temporary 
contracts, it is more common to get a promotion or change to more challenging work tasks 
than it is for women. Also men have better chances on getting an open-ended contract 
than women do. (Kauhanen & al. 2015, 110.)  
 
The service sector in Finland employed nearly 73 percent in year 2010 (Statistics Finland 
2012). The Finnish service sector includes trade, accommodation and restaurant services, 
transportation, storage services, IT (information technology) services, finance and busi-
ness services, and social services (Statistics Finland 2008). In the whole service sector, 
the amount of men was 40 percent whereas the amount of women was 60 percent (Statis-
tics Finland 2012). Women tend to work in occupations that have more women than men 
workers, and men tend to work in occupations with more men workers (Aaltio-Marjasola 
2001, 15). 
 
The accommodation business in Finland is a female dominant industry. There are a lot of 
part-time employees in the accommodation business in Finland. Women are doing more 
part-time jobs than men. Women do not voluntarily always choose to work part-time. They 
have a bigger chance of ending up with having a part-time contract than men. One reason 
behind these part-time contracts is the combination of family life and work. (Kauhanen & 
al. 2015, 19–20; Statistics Finland 2014.) From the year 2000 until 2012, the percentage 
of women employees in Finland having a temporary contract as well as a working part-




It seems like the gender equality is in a good condition in Finland, but still there are some 
questions rising from the perspective of women. Although the statistics show, that women 
are employed in Finland, they seem to have more temporary and part-time contracts than 
men. This brings inequality to the Finnish labor markets in a work contract point of view.  
 
2.4 Legislation 
The gender equality in Finland is set by a law, called the Act on Equality between Women 
and Men (609/1986). It is based on the Constitution of Finland (1999), which was revised 
in March 2000. The Constitution is based on the previous constitution acts: the 
Constitution Act of Finland, the Parliament Act and two acts on ministerial liability. 
(Parliament of Finland.) The previous constitution acts were set at the time when Finland 
got its independence. The Constitution is the base for Finnish democracy’s rules, values 
and principles. (Ministry of Justice 2012.) The Act on Equality between Women and Men 
is about the prohibition of discrimination set in the Constitution as well as about the 
advancing of equality, which is also set in the Constitution (Nieminen, K. 2005, 16). 
 
In Finland there is also a law about working contracts, the Employment Contracts Act 
(55/2001). In Chapter 2, Section 2 of the Employment Contracts Act, there is a statement 
about equal treatment. The employer is supposed to treat all of its employees equally, if 
there is no justifiable reason for doing otherwise. (Employment Contracts Act 2001) This 
Act guides Finnish companies to become more equal between genders.  
 
2.4.1 Act on Equality between Women and Men 
The Act on Equality Between Women and Men is meant to diminish the discrimination of 
genders, enhance the equality between women and men as well as to improve the 
situation of women in the working life with the aspect of gender equality (Act on Equality 
between Women and Men 1986). The act has also the intention of making the 
advancement of gender equality a continuous part of private sectors’ operations and to 
reach gender equality in practise in the working life. Although the act on equality between 
women and men is helping the advancement of women’s position, there is also an aspect 
taking men into consideration in gender equality; with for instance possibility of having 
parental leaves. (Nieminen 2005, 15.) 
 
According to one of them, the Act on Equality between Women and Men, the employer is 
responsible for preventing any discrimination of genders. The employer needs to have 
preventing actions although there would not be any discrimination in the working atmos-
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phere. Another issue, which the employer is in charge of, is preventing any sexual har-
assment in the working place. These cases also need support and activity from the human 
resources department. (Nieminen, K. 2005, 37.) 
 
In Finland, there are certain authorities, who make sure that the legislation is followed. 
The Ministry of Social Affairs and Health is responsible for the fullfilment of the Act on 
Equality Between Women and Men. Within the Ministy of Social Affairs and Health, the 
following four authorities promote the gender equality: The Equality Unit, the Ombudsman 
for Equality, the Equality Board, and the Council for Gender Equality. The Equality Unit is 
in charge of preparing poilicies and coordinating in the Ministry of Social Affairs and 
Health. The role of the Ombudsmand for Equality and the Equality Board is to monitor that 
the gender equality legislation is obeyed. The Equality Board also resolves questions 
regarding the legislation. The Council for Gender Equality promotes gender equality in 
societal matters. (Ministry of Social Affairs and Health.)  
 
2.4.2 Equality plan 
According to the Act on Equality between Women and Men (1986) an employer with 
regularly more than 30 employees must have an equality plan in Finland. The equality 
plan should have activities for advancing gender equality in the working life. The equality 
plan is not a goal itself, but it is used as a tool in order to create activities enhacing better 
gender equality in a working environment (Ahtela, Bruun, Koskinen, Nummijärvi & 
Saloheimo 2006).  
 
The equality plan should include a review of the company’s equality situation, which 
analyses the tasks that women and men have in the company, the qualifications of the 
different tasks, salaries of both genders as well as the differences in their salaries. The 
employer is responsible for including all necessary parts in the equality plan, which are  
mentioned in the Section 6 of the Act on Equality Between Women and Men. (Act on 
Equality between Women and Men 609/1986.) 
 
In addition to the review of the currrent situation, the equality plan should also evaluate 
the activities of the last equality plan, how they were put into action, and how it resulted 
(Act on Equality between Women and Men 1986). This assures the monitoring of the 
equality plan, and also gives the basis for the new equality plan (Ahtela & al. 2006). The 
equality plan may also give concrete examples on how to improve equality in the working 




Although equality plan is a must in corporations nowadays, it does not mean that 
employees are aware of it. The Ministry of Social Affairs and Health (2005) has 
reasearched the awareness of the equality plan among employees in governmental, 
municipal and private sectors. Their research was done at the end of year 2003, and it 
was based on a survey of working conditions of employees. The research revealed that in 
the governmental sector 24 percent of respondents had noticed that there is an equality 
plan. This sector was the sector with most awarenes of equality plans in companies. The 
amount of awareness among men and women was at the same level. In the municipal 
and private sectors only 11 percent of respondents had realized the presence of an 
equality plan in their companies. All of these respondents, from the governmental, 
municipal and private sectors, belong to companies that have the minimum of 30 
employees. Municipal and private sector ended up with similar results. Men had answered 
more often that they are not aware of the equality plan than women. (Lehto 2005.) 
 
Seems like the equality plan has not been in the knowledge of employees. In the 
previously mentioned research of the Ministry of Social Affairs and Health (2005), there 
must be taken into consideration that the equality plan was not obliged by the law. The Act 
on Equality between Women and Men was renewed in 2005. At that time the chapter, 
which introduced that an employer with more than 30 employees, should have an equality 
plan, was added to the law. (Act on Equality between Women and Men 2005; The Ministry 
of Finance) But has the situation changed in the knowledge of employees now that it is 

















3 Equal opportunities 
According to the latest glass-ceiling index, the Nordic countries are on the top positions. 
Finland has been scored the highest among 27 other countries, which are members of 
OECD. The glass-ceiling index is an index number, which tells about the chances of equal 
treatment at work. It constitutes of nine different approaches including higher education, 
labor-force participation, wages, child-care costs, the amount of women in company 
boards, the amount of maternity leaves pay, female senior managers’ amount, women in 
parliament, and applications for business schools. This means that in Finland women 
have the best possibilities for equal treatment in the working life. (The Economist 2015.) 
 
Although genders seem to have equal possibilities, different genders work in different oc-
cupations. Scandinavian countries have quite high degree of occupational gender segre-
gation, Finland being on the top (Blackburn, Jarman & Racko 2012). The occupational 
gender segregation divides different industries into predominantly male or predominantly 
female industries (Confederation of Finnish Industries 2010).  
 
3.1 Occupational gender segregation 
The three most predominantly male occupations in 2010 were constructions workers, 
drivers of heavy vehicles, and specialists of physics, chemistry and technical industries. 
The three most predominantly female occupations in 2010 were practical nurses and oth-
er health care workers, shop assistants and shopkeepers, and cleaners of homes, hotels 
and offices. (Statistics Finland 2012.) The hospitality industry is also predominant with 
women workers in Finland, although it does not reach to the top three occupations of 
women. The percentage of women in the hospitality industry is 72. (Statistics Finland 
2012.)   
 
Although there are statistics of equal treatment, where Finland has scored one of the best 
in the world. The occupational segregation still brings some questions to the gender 
equality in Finland. Moreover there still seems to be barriers for advancing to the execu-
tive positions in the company, the work tasks seem to have segregation and the treatment 
of genders seems to be based on stereotypes.  
 
The occupational gender segregation can be divided into horizontal segregation and verti-
cal segregation (Kolehmainen 1999; Ministry of Social Affairs and Health 2014). The verti-
cal segregation is defined more thoroughly in the next subchapter. The horizontal segre-
gation means that women and men are placed in different industries, occupations, and 
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work tasks. These are affected by different educational backgrounds. (Kolehmainen 1999; 
Ministry of Social Affairs and Health 2014.) Horizontal segregation can also happen in a 
corporation with genders having the same occupation, e.g. front office employees, but still 
have different kinds of work tasks. 
 
In Finland the common opinion of women’s tasks and men’s tasks is tried to get to the 
past already. The origins of this kind of division has been tried to explain with biological, 
psychological and sociological theories without success. The separation to women’s and 
men’s tasks has been based on the importance of the gender roles in a society. There are 
problems, when looking at the division of tasks by genders. It has been explained with the 
division of tasks based on abilities, either inborn or learned, of different genders. This has 
made a presumption of achieving the maximum efficiency. The laws and organizational 
plans for gender equality in Finland are not only aimed to the salaries of genders but fur-
thermore it is for a more even way of dividing tasks between genders. (Sipilä 1998, 141.) 
 
3.2 Advancement and career opportunities 
The hotel business in Finland is a predominantly female industry. In some of these female 
industries, there can be men in more senior, more responsible, and better-paid positions. 
This type of segregation is called vertical gender segregation. (ILO 2004, 8; Wirth 2001, 
13.) Knutson and Schmidgall (1999) write that women advancing in the lodging industry, 
does not differ from advancing in any other industry. In Finland, though, women have top 
management positions in the service sector, marketing and media, trade, foreign grocery 
industry, and hotel and restaurant sectors (Aaltio-Marjosola 2001, 131; Hirvikorpi 2005, 
16). Although the gender equality is already in a good level in Finland, there are still some 
obstacles, e.g. women’s advancement in their careers (Hirvikorpi 2005, 16). 
 
Aaltio-Marjosola (2001, 132) has listed three different approaches for the career ad-
vancement. The first one is a “darwinistic” approach, which means that the right people 
will be elected for the positions by people with their best knowledge, and the process 
shouldn’t be interfered. Another approach is that the corporation itself doesn’t lead its ine-
quality, but education or family life are reasons guiding men to managerial positions. The 
third approach is about the fact that inside a corporation, there are decisions made, which 





3.2.1 Glass obstacles for women 
Women’s advancement in corporations has been explained with different kinds of barriers. 
In this paper the glass obstacles refer to the glass ceiling, glass wall, and glass door, 
which are often connected to women’s barriers of advancement. (Kotiranta & al. 2007, 7; 
Wirth 2001, 13.) Social attitudes and other barriers seem to block women for advancing in 
their careers for jobs with more responsibility and managerial positions. Women not hav-
ing the possibility to access top managerial positions is often described with a “glass ceil-
ing”, or in other words they get stuck to the middle management or specialists’ tasks. 
(Aaltio-Marjosola 2001, 131; Wirth 2001, 13.) The glass ceiling made of stereotypes de-
scribes also the possibility that women are able to see the managerial positions, but the 
positions are not at their reach (Vanhala 2002, 282). The possibilities of women in a cor-
poration have been also described with a “glass wall”, which disables women from chang-
ing tasks inside a corporation. Also a “glass door” describes the idea that women do not 
have the same possibilities entering a corporation, because of their gender. (Kotiranta & 
al. 2007, 7.) These glass obstacles are usually referred to, when talking about the vertical 
gender segregation. 
 
Boone et al. (2013) write that the glass ceiling is a misleading concept. The barriers, 
which both genders, women and men, face when advancing, could be defined more as an 
“invisible obstacle course”, which regards to the fact that the corporation does not develop 
their leaderships. By doing so, they fail to help women with their self-imposed barriers. 
According to their research in the hospitality industry (including restaurants & food service, 
travel and tourism, and casino and gaming), women and men had answered that there are 
barriers for advancing. The two highly ranked reasons were the lack of mentoring and the 
lack of career planning, and they correlated them with the fact that there is lack of manag-
ers’ leadership and that mangers do not offer good opportunities. (Boone & al. 2013.) 
 
In the research of Boone et al. (2013) both women and men had shown consensus that 
there are obstacles for women in advancing in their careers. They were seen as self-
imposed barriers, particularly in obstacles concerning family and household. Over 50 per-
cent of both sexes had answered self-imposed barriers being more frequent than work-
place barriers. The results showed that women, who answered the questionnaire, had 
spouses working outside the home. This ended up with women taking more responsibility 
of the household and family. (Boone & al. 2013.) 
 
To break glass obstacles, women need to exceed expectations. Women need to ask for 
high-visibility projects to get more experience as well as try to work in different work tasks. 
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This way, women get more experience and new abilities, and are more easily seen by 
their superiors. Other ways of breaking the glass obstacles include having a mentor, net-
working, changing the company, or benefitting of educating herself more. Knutson and  
Schmidgall (1999) write that the most important elements among women’s qualifications 
are being hard-working, patient, and being determined. The career objectives should be 




Genders are different, but it is hard to say whether the reasons are more cultural or bio-
logical, genetic or psychological. There is typical behavior of men and women, but these 
stereotypes are only based on cultures and their histories, and that is how they define 
genders, not by biological factors. (Jokinen 2000, 208.) Jokinen (2000, 210) has listed five 
different ideal features of men. According to those features, men are:  
- physically strong, and bigger than women 
- succeed economically, and has social and political power 
- determined, rational, and are able to handle crisis 
- able to defend himself and his family 
- heterosexual. 
 
Do different kinds of features then lead to different tasks? For instance, if men are as-
sumed to be stronger than women, are they assumed to do all the physical work? In the 
hospitality industry, there is the role of a bellboy. A bellboy is “an attendant in a hotel who 
performs services such as carrying guests’ luggage” (Oxford Dictionaries 2015). Would 
this kind of task bring horizontal segregation to the hospitality industry? 
 
Other stereotypes of men include: a will to have power, competitiveness, optimistic, inde-
pendence, and intelligence (Jokinen 2001, 209; Hirvikorpi 2005, 118). Women are de-
scribed as empathetic, being more aware of feelings and they get along with other people. 
Lämsä and Louvrier (2014, 30) write that stereotypes, models or expectations of genders, 
such as the ones previously mentioned, are often learned, and can create a base for gen-
der inequality at work. Hirvikorpi (2005, 118)  writes that these features seem to be just 
stereotypes, as men and women seem to have more in common than in difference. 
 
According to the research of Boone et al. (2013) there are still stereotype barriers in the 
hospitality industry. The results of the research showed also that over half of the respond-
ents of their questionnaire had the women taking more responsibility of household and 
family, when the man was working more outside of home (Boone & al. 2013). Jakobsh 
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(2012, 1) also states that it is valued that the man of the family is employed, whereas the 
women takes care of the families’ responsibilities. 
 
Traditional gender roles make the advancement of women harder. The attitudes of fami-
lies, friends and relatives also affect the advancement of women. (Jakobsh 2012, 1.) Fur-
thermore, negative attitudes faced in a corporate culture are similar to negative stereo-
types, which can be faced in a company. These stereotypes also prevent women from 
advancing in their careers. “Little woman” stereotypes are common. These stereotypes 
include ideas such as women respect the family life more than their careers, women are 
not dedicated to the company, and women do not understand corporate politics, culture 
nor policies. (Knutson & Schmidgall 1999, 74–75.) 
 
Although Hirvikorpi (2005) writes about the common features of genders, there seems to 
be more results in research, which shows that women are more in a family role whereas 
men do the work outside home. This stereotype looks like it is still in the beliefs of many 
people, although it has been researched that in Finland the lack of women workers would 
result in a serious gap in the Finnish labor force.  
 
3.2.3 Networking 
Networking has been connected also with leadership. According to Hirvikorpi (2005) when 
talking about the networking of people, not companies, individuals do it voluntarily. They 
network in different kinds of events and forums. Many networks consist only of one gen-
der, either men or women. Regarding Hirvikorpi’s interviews of women leaders in Finland, 
it would be more beneficial if one would be a part of a network, which would include both 
genders. (Hirvikorpi 2005, 123.) 
 
Aaltio-Marjosola (2001) writes that networking has been strength for especially women 
leaders. In networking, a win-win situation, is important, and the fact that both parties 
benefit of the agreement. Several networks, which have men or women leaders, are either 
predominantly male or –female networks. Networking has two sides of the coin, the other 
one being the fact that for instance women stay in their own groups, but on the other side 
they see it as a benefit to meet other women leaders. (Aaltio-Marjosola 2001, 102-104.)  
 
When seeing networking as a barrier for women’s advancement, it is often an “old-boy 
network”, which prevents them from advancing. This “old boy network” means men, who 
have connected with each other already from educational institutions and they have ad-
vanced in the same corporate levels during their lives. And by this kind of background, 
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they tend to choose other men for open positions, although the merits of the women would 
be alike with men’s. (Jakobsh 2012, 1.) 
 
Puttonen (2001) writes also about women not having the chances of joining good net-
works, and that preventing their possibilities of advancement. Because women are left 
outside of these “old boy networks” or other unofficial networks, they do not hear all the 
possible positions available higher in the hierarchy of the company. Also Hirvikorpi (2005, 
124) writes that women still need to learn from men. The unofficial networks men have, 
impact on the authority men have in companies. Decisions are maybe not made in unoffi-
cial meeting, for example in men’s saunas, but those conversations might emphasize the 
final decisions. Women also have more difficulties to become more known among the 
people, who have more power. They also face more obstacles in creating relationships 
with people in charge of choosing who will be promoted. (Puttonen 2001, 66; Hirvikorpi 
2005, 124.)  
 
Networking is beneficial, and seems like men still get more advantage out of it than wom-
en. In both cases, networking seems to be a part of advancing in careers. In conclusion, 
networking is seen as a possibility to have better access to the executive positions of a 
company, and the absence of networking is seen as an obstacle for advancement.  
 
3.2.4 Mentoring 
The barriers for the advancement of women in corporations have been also explained with 
the lack of mentors. Mentors are people guiding in a certain field of study, where the men-
tor has knowledge of. The mentor then guides someone else to learn and develop in that 
field of study. Although corporations have noticed the advantages of mentoring, it is still 
done quite informally. Women are also lacking female role models, and those, who could 
mentor them in order to help them advance in their careers. (Jakobsh 2012, 3.) 
 
Mentoring is not only helping women in the careers, but also men. It is seen that it helps 
more women than men. A powerful male mentor is seen as good for mentoring a woman, 
as he has made networks, which can be beneficial also for the woman. But it is also stat-
ed that women need women mentors, because the benefits from a women mentor differ 
from the ones from a man mentor. (Puttonen 2011, 65.)  
 
Boone et al. (2013) state that women need mentoring in order to climb the ladder in a cor-
poration. Not only should the leadership and professional skills be developed, but also 
women need to have mentoring as well as personal development programs. These pro-
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grams could help women to develop personal effectiveness in combining family life and 
advancing in the career.  
 
Also according to a research of Knutson and Schmidgall (1999), the respondents had dif-
ferences in the views of having a mentor inside the company, and the ability of being pro-
active, and looking for advice from inside and outside of the company. It was found out 
that women may have the image of mentorship role is being initiated by another person, 
and not themselves. In both cases, the results seem like there is space for mentors, and 
mentors could be a factor influencing the advancement. 
 
As one can notice, many researches have been made, and the results are alike: mentors 
do help the advancement in careers. Whether the mentor is a man or a woman, the bene-
fit is seen from both genders being as mentors. Or, whether the person is inside or outside 
the company, it may be still helping the advancement in the company. 
 
3.2.5 Company’s role 
Corporations may also influence the advancement in one’s career. It does not only include 
the professional advancement of women, also the advancement of men. Knutson and 
Schmidgall (1999) researched the policies and programs of the hospitality industries’ cor-
porations, especially the factors affecting the advancement. The results were divided into 
three categories: the corporate policies, the corporate culture, and negative stereotypes.  
 
In the corporate policies three actions corporations should do in order to help the ad-
vancement of women especially, were to develop the networks of women, to recruit wom-
en with potential to leadership, and to establish a mentoring program for women. Knutson 
and Schmidgall (1999) state that a corporation should have a policy, which is multidimen-
sional and having an attitude of finding and keeping potential women. 
 
A company might have an official written policy for gender equality issues, and at the 
same time the corporate culture might affect that the written policy is not respected. For 
example, in Finland, the equality plan of employers with at least 30 employees, must have 
an equality plan (Act on Equality between Women and Men 1986). The corporate culture 
in that case might affect whether the equality plan is respected or not. Disrespect may be 
seen, for instance, from negative attitudes of men, who feel uncomfortable working to or 
with women. Examples of these kinds attitudes can be seen from the attitudes of not tak-
ing someone else seriously, not being willing to mentor them or excluding them from cer-
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tain networks. Negative attitudes are hard to detect, as the corporate culture is intangible. 
(Knutson & Schmidgall 1999, 74.) 
 
According to Boone et al. (2013), there still exists workplace related barriers, which tell 
about blind-spots in leadership and in the corporation. They state that the emphasis is in 
self-imposed barriers of both sexes. These barriers regard to the fact, why women and 
men not obtaining a management position, would not advance to management positions 
in the hospitality industry. The three most considerable reasons of both genders were: not 
having a career goal, prioritizing work-life balance and prioritizing family. (Boone & al. 
2013.) 
 
3.3 Fair treatment 
United Nations’ third general assembly published the Universal Declaration of Human 
Rights in 1948. The human rights are based on the fact that everyone has human dignity 
and is equal. This leads to the fact that everyone should be treated equally. (Office of the 
High Commissioner for Human Rights 2015; Suomen YK-liitto.)  
 
Unfair treatment is a concept, which is hard to define thoroughly, as in every work place 
there are differences in opinions, and people get offended by others. There  is a chal-
lenge, as everyone feels differently. According to the law slight one-time happenings are 
not seen as unfair treatment. The working place may be pressured by hurry, overtime 
work or reclamations from guests. These situations easily escalate into problems, when 
employees or employer are blaming one person, instead of resolving the problem. This is 
an example of how situation can lead to unfair treatment. There is normally a problem with 
leading or organizing the work behind the unfair treatment. (Häkkinen, Muinonen, Rintala 
& Räty 2010, 7-11) 
 
According to a research of Bobbitt-Zeher (2011) about sex discrimination, there were 
many ways of unfair treatment at work based on one’s gender. It included descriptive ste-
reotypes, for instance the image of woman’s role as a mother or wife, made her less in-
vested and less reliable worker. Descriptive stereotypes are beliefs of traits genders have. 
Other stereotypes included inferiority of women, having assumptions of women’s personal 
traits. These traits describe women, e.g. as stupid and emotional.  Stereotypes also 
popped up in situations, where women were doing a “man’s job”. Descriptive stereotyping 
was found out to be most common in female-dominated and male-dominated settings. 




Bobbit-Zeher (2011, 774) writes also about the prescriptive stereotypes, meaning how 
women should be, and this leads to discrimination. An example of this kind of stereotype 
would be a woman acting “unladylike” and getting sanction for it whereas a man is using 
inappropriate language or being aggressive, and not getting any sanctions for it. Biases of 
genders, for example the physical weakness of women, can lead to gender discrimination. 
(Bobbit-Zeher 2011, 774.) 
 
Gender discrimination may also appear, because of the policies in a company. However, 
research shows, that it is not always the policy itself, but the application and enforcement 
of it. The policies might be gender-neutral, but whether they equalize genders, that is a 

























4 The commissioning company 
This thesis is commissioned by Scandic Hotels Oy. The writer of this thesis has been 
working for Scandic for eleven months. She works in the reception of Hilton Helsinki Air-
port hotel, which is operated by Scandic. Scandic gave the topic for this thesis in order to 
get a better understanding of their gender equality at the moment. It is a further research 
done of their equality plan. With the results of this gender equality research, the writer of 
the thesis gives further development ideas and recommendations for the commissioning 
company about the gender equality. 
 
4.1 Introducing Scandic 
Scandic’s history starts from the year 1963 in Sweden. Back then, it was called The Esso 
Motorhotell chain, whose hotels were located next to travel routes. In 1972, it got few 
more locations in Denmark and Norway, and in 1973 this hotel chain was the biggest hotel 
chain in Sweden. The Esso Motorhotell chain was changed to Scandic Hotels in 1984. 
Today, Scandic Hotels Oy operates in eight countries: Sweden, Denmark, Poland, Nor-
way, Germany, The Netherlands, Belgium, and Finland. There are altogether approxi-
mately 230 hotels and 13 000 employees. (Scandic Hotels 2014.) 
 
In Finland there are 24 Scandic hotels. They are located in 17 different cities in different 
parts of Finland. For instance, in the Helsinki metropolitan area, Scandic has one hotel in 
Espoo and five hotels in Helsinki. In addition Scandic operates three Hilton Hotels situated 
in Helsinki (two hotels) and Vantaa (one hotel). (Scandic Hotels 2014.) 
 
Scandic is trying to become one of the leading middle class hotel chains in Europe. Ac-
cording to Scandic’s website, their goal is to make all guests feel welcome despite the 
reason they are travelling for. Scandic tells that they want to be focused on the environ-
ment, social responsibility and accessibility. (Scandic Hotels 2014.) 
 
4.2 Equality at Scandic 
Despite the fact that the Nordic countries are at the top level in the global gender gap in-
dex, the top management of Scandic seems to have more men than women. At the mo-
ment, the President & Chief Executive Officer, the Chief Operating Officer, Vice President 
Brand & Marketing and Vice President Business Development are all men. There is one 
woman in the top management, the Senior Vice President, Finance and CFO. This con-
cludes to Scandic having four men and one woman in the top management of the compa-
ny. Scandic has also a country management, which consists of four men. There are no 
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women at the country management at the moment. The country management includes the 
Managing Directors of Sweden, Finland, Denmark, and Norway. And, these are all Nordic 
countries. (Scandic 2015). 
 
According to Scandic (2012), equality is a dimension of diversity. Scandic was one of the 
first companies in Finland to join the Finland’s diversity network. FiBS, the Finnish Busi-
ness and Society, is responsible of this diversity network. The main idea of the diversity 
network is to get companies, who wish to enhance diversity in management and in their 
working policies. The diversity network was created as a part of a YES project, a project 
aiming for equality, which included aspects of equality, non-discrimination, and promotion 
of diversity. (Scandic Hotels AB 2012; Ministry of Employment and the Economy 2012; 
Corporate Responsibility Network FIBS 2013.) Being a part of a diversity network gives 
the impression that Scandic as a company does care about equality.  
 
4.3 The Code of Conduct 
As Scandic has more than 30 employees in Finland, it is obligated to have an equality 
plan, according to the Finnish Law (Act on Equality between Women and Men 1986). In 
addition to the equality plan, Scandic has its own Code of Conduct, which includes the 
ethics of their business. In the Code of Conduct they also mention that they obey the laws 
and regulations of each country, where they operate. The managers of Scandic are re-
sponsible for the implementation of the policies and ideas mentioned in the Code of Con-
duct. (Scandic Hotels Oy 2014.) 
 
The Code of Conduct tells about Scandic’s vision, which is “To become one of the most 
loved and respected consumer brands in the Nordics.” They look at business in three sus-
tainable aspects: environmentally, economically, and ethically. The ethics show their con-
tribution to the society. The Code of Conduct has a part telling their policy about discrimi-
nation, equality as well as diversity. They say that there should be neither discrimination 
nor threatening, because of one’s gender. They also believe that by enhancing a more 
diverse working environment, they will result a more effective and sustainable work place. 
(Scandic Hotels Oy 2014, 4-7.) 
 
Scandic has four values. They are casual, creative, caring, and competitive. Casual is 
about being yourself and feeling comfortable. Creative is about being creative in different 
situations and taking responsibility for benefitting the guests as well as the company. Car-
ing is about caring the guests of the hotels not to mention taking care of each other and 
the world. (Scandic 8 April 2013.) Caring, seems to tell about the respect and caring of 
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other people, which includes an aspect of treating one’s colleagues, guests, employer, 
etc. equally. The fourth value, competitive is about competing in a good way. It is about 

































5 Research methodology and data collection 
After getting acquainted with the theoretical framework of this research, it is time to focus 
on the research planning and implementation. This chapter will have a look on the re-
search objectives. An overview of the data collection is also given, and the target group is 
defined.  
 
5.1 Research method 
The study of this thesis was done with a quantitative research method. The most common 
way of conducting a quantitative research method, a survey, was used. It was chosen in 
order to get opinions and attitudes of the employees of Scandic. (Mayo 2014, 105.) The 
quantitative research includes numerical data, which is used to come up with conclusions 
or to test hypotheses (Veal 2011, 34). 
 
This survey research was done by an online questionnaire. A questionnaire was conduct-
ed, because of the possibility of getting a lot of information in a short period of time. It is 
also possible to get a higher number of responses as well as more broad range of data. 
(Mayo 2014, 171.)  Another advantage of an online questionnaire is the low costs of con-
ducting it. A disadvantage of an online questionnaire, which is sent by e-mail, is the fact 
that it can be ignored easily by thinking that it is junk mail (Veal 2011, 273). The possibility 
of people thinking the questionnaire was junk mail, was reduced by sending the question-
naire from the human resources department of Scandic.  
 
5.2 Questionnaire design 
According to Balnaves & Caputi (2001) questionnaire’s layout should include the follow-
ing: general introduction, question instructions, and order, so that the simple questions are 
first, and complex ones last. The last step is to create a numerical code in order to record 
the responses and translate them. The general introduction should tell “the purpose of the 
questionnaire, how people were selected, assurance of confidentiality and how and where 
to returned a mailed questionnaire” (Balnaves & Caputi 2001, 84). 
 
The questionnaire for Scandic’s employees started with a cover letter (Appendix 1). The 
cover letter explained the aims of the research, the anonymity of the questionnaire, the 
dead line for filling in the questionnaire as well as how long it would take to fill in. The e-
mail address of the researcher was added in the cover letter as well, in case of any ques-
tions from the respondents. The cover letter was followed be the questionnaire itself (Ap-
pendix 2). The language of the questionnaire was chosen to be Finnish, although this 
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study is otherwise written in English. The Finnish language was seen more relevant as it 
is the mother tongue of the researcher as well as many of the employees’. There were 
totally 29 questions in the questionnaire. An instruction of obligatory questions was added 
after the cover letter. The obligatory questions were marked with a star in the question.  
 
The first eleven (1.-11.) questions were demographic questions about respondent’s gen-
der, age, education and information about employee’s current work. These questions 
didn’t have any specific instructions, as you could only select one option as an answer. In 
this questionnaire the simple questions were in the beginning. Questions 10 and 11 had 
four options, of which one of those options was the possibility to answer “other”, and write 
their own answer in an empty space. In the questionnaire there were three open-ended 
questions, which include a question and an empty space for the answer. Question number 
12 was an open ended question, which asked the respondent to define gender equality in 
the working life. This question would show, if the respondents have a similar idea on what 
is meant be gender equality. Question 17 was also an open-ended question, which asked 
the respondent to describe how work is divided between genders in his/her workplace. 
The last open-ended question was also the last question of the questionnaire asking the 
current situation concerning gender equality at one’s working place.  
 
Questions from 13 until 28 (except question 17) were questions concerning the opinions 
of the respondents on gender equality in Finland and in their working environment. These 
questions were with a likert scale. “The most typical Likert scale ranges from one for 
strongly disagree to five for strongly agree” (Mayo 2014, 180). This was also how the likert 
scales in the questionnaire of this research were done. In the questionnaire one was total-
ly disagree, two was disagree, three was not disagree nor agree, four was agree, and five 
was totally agree. 
 
An advantage of using a likert scale is that the information can be quantified. By using the 
likert scale, it is possible that the respondents can indicate their agreement and disagree-
ment with a statement. (Veal 2011, 298.) 
 
5.3 Data collection and target group 
The data collection was done online via an online questionnaire (Webropol). It was sent to 
all employees of Scandic and Hilton hotels in Finland. The questionnaire was distributed 
by the human resources department of Scandic. It was thought that this would bring more 
value to the employees rather than sending the questionnaire from the author’s school e-
mail address. The link to the questionnaire was open in the Internet from 28th of April until 
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the 10th of May 2015. The original plan was to have the questionnaire open from the 27th 
of April, but due to technical problems, another link had to be sent on the 28th of April. 
There was no reminder message sent. The final link was sent to 700 employees of all 
departments in Scandic. The total amount of respondents was 155, which is about 22 per-
cent of the employees. Out of the total, 155 answers, 34 percent of the respondents were 
men and 66 percent were women. In Scandic, the percentage of women is 65, and of men 
35 percent (Scandic 2015). The division of genders in this research is quite equal to the 
real situation. 
 
Eleven percent of the answers were from the restaurant, 5% percent from the kitchen, and 
32 percent from other departments. Other departments include sales, revenue manage-
ment, administration, head office, management, banquet & conference, housekeeping, 
marketing, finance, and maintenance. Most of the answers came from the front desk. This 
included 82 answers, which was 53 percent of all the responses.  
 
5.4 Validity and reliability 
According to Mayo (2014, 139) validity has different dimensions, but can be defined simp-
ly just with the accuracy and honesty of a statement and its author. Validity can be divided 
into internal validity and external validity. Internal validity is about the research design: its 
clarity, focus and integrity. External validity refers to the context of the research, whether it 
makes sense when comparing to other research done on the same topic or generally. 
(Mayo 2014, 139–140.) 
 
Internal validity can also be divided into two parts: general validity and instrument validity. 
General validity is about the overall design of the research, and the suitability on what one 
is researching. Instrument validity is about the accuracy and appropriateness of a ques-
tionnaire. (Mayo 2014, 142) In this research the target group was chosen to be the em-
ployees of Scandic and the subject to be researched was their perceptions on gender 
equality. The research question was “Do employees of Scandic perceive that there is 
gender equality in the Finnish hospitality industry?” The target group was mentioned in the 
research question. And the questionnaire was sent only to the employees of Scandic in 
order to collect data, which would answer the research question.  
 
The questionnaire was designed in a little bit of rush, as the author wished for graduation 
in the spring. Most of the questions were relevant to the purpose of getting information 
about the target group’s perceptions. Yet, there was a great amount of questions. The 
data was not collected carefully for the first time, as there was some trouble sending a 
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link, which would work for everyone. This mistake was corrected the next day, tested, and 
the link was sent successfully for the target group. The analysis of the results was done 
more carefully than the design of the questionnaire, as there was no hurrying with it.  
What comes to the instrument validity, the questionnaire of this research was tested by 
five people. It was checked that the questions of the questionnaire had the same topics as 
the theoretical part of the thesis. Also the grammar was checked and corrected, as well as 
the questions were checked in order not to be leading the respondent to answer in a cer-
tain way. And as the research was about genders, the results of men and women were 
not only analyzed together as the employees of Scandic, but also as separate groups giv-
ing the possibility to make a comparison of the perceptions of different genders. 
 
When evaluating the external validity of this research, previous research on the topic has 
supported the analysis of the findings. Similar, yet not the same kind of research was 
found near the same topic, the gender equality. The author was not able to find any spe-
cific research studying the employees of hotel industry and their perceptions towards gen-
der equality. This gave also challenges for designing the questionnaire. Also, for general-
izing the results of the questionnaire is probably possible on the level of the company, but 
the results are not applicable to generalize for the whole hospitality industry. In order to 
generalize the results, the research should be done in other hotels also. (Mayo 2014, 146) 
 
On one hand, the division of women and men in the questionnaire was comparable to the 
real situation in the company. On the other hand, the division to different departments was 
not that close to the reality, as the response rate from the restaurant and kitchen depart-
ments remained quite low. The results of these departments are at most directional, but 
can’t be compared to the current situation of the company. 
 
The reliability of a research is based on the fact that the research is consistent. For in-
stance, there is internal consistency reliability, which is about the consistency of the ques-
tionnaire, including the language, concepts, and types of question. (Mayo 2014, 148–149) 
For this research, there was a pilot questionnaire done, which was sent to five people in 
order to find any possibilities for misunderstandings in the language, concepts or types of 
questions. Although this was done, there were a few questions in the questionnaire, which 
could have been better. For instance, question number eight was forgot to hide from the 
respondents, who did not answer “temporary contract” to the previous question (question 
7).  
 
Also a mistake was spotted in question nine. The options of the working years did not in-
clude a choice for employees, who had worked between two and three years. In addition, 
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questions 23 and 24, had the answer options in order from positive to negative, whereas 
question 25 had the options in the opposite order, from negative to positive. This gave 
also a possibility of confusion for the respondent. 
 
According to Veal (2011) reliability in social sciences is “the extent to which research find-
ings would be the same if the research were to be repeated at a later date or with a differ-
ent sample of subjects.” Also, Mayo (2014) has used this definition as a part of reliability, 
called test-retest. In this thesis the same questionnaire was not sent again, at least, yet, 
but could be done in the future. In the future, though, there might be difficulties because of 
costs, or with conducting the research a second time with approximately the same re-





























6 Data and Results 
This chapter takes a look at the target group of this research. It goes through the profile of 
the respondents, their perceptions of gender equality in Finland as well as in their working 
environment in Scandic. The data is in most parts presented in percentages. The amount 
of respondents is usually presented in parentheses after the percentage. This chapter 
ends with a summary of the research.  
 
6.1 Profile of the respondents 
The total amount of respondents was 155. This subchapter describes the target group, the 
employees of Scandic, more closely. These employees present only a part of the employ-
ees of Scandic.  
 
6.1.1 Gender 
The first question of the questionnaire was about the gender of the respondents. Out of 
the total, 155 answers, 34 percent of the respondents were men and 66 percent were 
women. (Figure 1) This question was obligatory, and there was no other option to choose 
than man or woman. In Scandic, the percentage of women is 65, and of men 35 percent 
(Scandic 2015). The division of genders in this research is quite equal to the real situation. 
 
6.1.2 Age 
The second question of the questionnaire was about the age of the respondents (Figure 
1). The age groups were chosen with the help of an human resources department of 
Scandic. This helped to get age groups, which would be most likely quite similar in size. 
No one of the respondents was under 18 years old. Out of the total 155 respondents: 14% 
(22) were in the age group of 18 to 24 years old, 20% (30) were in the age group of 25 to 
29 years old, 12% (18) were in the age group of 30 to 34 years old, 31% (48) were in the 
age group of 35 to 45 years old, and in the last group of over 45 years old there were 23% 





Figure 1. Question 2. Age, n=155 
 
6.1.3 Way of living and family 
Figure 3 summarizes the questions 3 and 4. Question three asked, whether the 
respondent lives alone or with a spouse. Living alone was described in parentheses as 
single, divorced, or sole. Living with a spouse was described in parentheses as married, in 
a domestic partnership or in a registered relationship. Question four was about having 
children. This question was divided into either having children or not having children. The 
amount of children was not in the interest of the researcher, as it was more important to 
only know whether one has children or not. It was taken into consideration, when making 
the question, that other people might think only of their own children, who they have given 
birth to or adopted, and others might think of all their children in a reconstituted family. 





Figure 2. Questions 3 and 4. Way of living, n=155 
 
Figure 2 presents the questions 3 and 4. Five percent (n=8) of all respondents (n=155) 
live alone, and have children, 20 percent (n=31) live alone, but have no children. The 
biggest group of respondents live with a spouse and have children. These cover 40 
percent (n=62) of total respondents (n=155). The second biggest group is employees, 
who live with a spouse, but have no children. In this group, there are 35 percent (n=54) of 
the total respondents (n=155). 
 
6.1.4 Education 
The fifth questions asked about the education of the respondent. There was an instruction 
to answer the latest form of graduation. The smallest group was the ones, who had only 
elementary school as their educational background. This included 1% (2) of the total 
responses (155). High school or vocational school graduates were 35% (54) of the total 
respondents and the number of bachelor’s degree graduates was 55% (85). Master’s 





Figure 3. Question 5. Education, n=155 
 
Figure 4 shows the education completed by each gender. According to the results the 
percentage of men and women having an elementary school background as well as a 
master’s degree are quite close to each other. As 1% (1) women and 2% (1) men have an 
elementary school as the school, where they have graduated the latest. And 9% (9) of 
women and 10% (5) of men have a master’s degree. High school was the last completed 
school for 46% of men and 29% of women. 70% of women have completed either 
bachelor’s or master’s degree, and 52% of men have completed either bachelor’s or 
master’s degree. According to these results, seems like women are higher educated than 
men, when comparing the percentages of bachelor’s and master’s degrees combined. But 
if looking at only master’s degree, more men (10% of men) have finished a master’s 
degree than women (9% of women).  
 
 
Figure 4. Education by gender 
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6.1.5 Work contract 
Most working contracts of the employees, who answered the questionnaire, were 
permanent contracts. The amount of permanent contracts was 147, which is 94% of the 
total. Of these permanent contracts, 80% were full-time and 20% were part-time. The 
amount of temporary contracts was 8, which is about 5% of the total amount (155). 
(Figure 5)  
 
 
Figure 5. Questions 6 and 7. What kind of working contract do you have? n=155 
 
Question number 8 was not an obligatory question. In this part, there was a mistake in the 
questionnaire. This question was forgotten to hide from the respondents, who had already 
answered that they have a permanent job (Question 7). The question got altogether 38 
answers, but all the answers of employees already having a permanent working contract 
were not taken into consideration, when analysing the results. The results of the question 
were that about 88% (7) would like to have a permanent contract in stead of having a 
temporary contract 12% (1).  
 
6.1.6 Working years 
Question nine asked about the working time in the respondents current position. This 
question was divided into four groups: 0-2 years, 3-5 years, 5-10 years and over 10 years. 
When analysing the results, a mistake was spotted, as if one had worked 2 and half years, 
there was no option for that. An employee who has worked between 2 and 3 years, has 
most probably rounded the years into either two or three years. From the total (155), 61% 
had put the working years from 0 to 5 years. In the group of 5 to 10 years of working, 
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there were 14% (22) of the respondents. And in the last section, with over 10 years of 
working in the current position, there were 25% (38) of the employees. 
 
Below, figure 6, shows the working time of the current position of the employee. It shows 
the percentages of men as well as women, and the working years. In the first age group 
from 0 to 2 years of working, the results showed that 31% of men and 30% of women had 
worked for that time in their current positions. In the second group of years (three to five 
years), only 19 % of men had answered, whereas 37% of women had answered these 
years. The percentages of men and women were again quite similar in the working years 
of five to ten years, as there was 13% of men and 15%. But in the last group of years the 
ones, who have worked for over 10 years, there was a bigger difference in men and 
women. 37% of men and 18% of women had answered this option. According to these 
results, men have more often worked in the same position, when the working time in that 
position has been over 10 years, whereas women have more often worked in the same 
position, when the working time in that position has been from three to five years. 
 
 
Figure 6. Working time in your current position by gender 
 
6.1.7 Department 
Question number ten was about the department, where the employee is working. From 
the total respondents (155) 53% were from the front desk, 32% from other departments, 
11% from the restaurant, and 5% from the kitchen. It is quite rational that most of the 
answers came from the front desk or other departments, as they are more likely doing 
something with a computer during their work shifts, whereas the restaurant and kitchen 
staff are working more with food rather than computres. The “other” departments included 
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such as banquet & conference, administration, management, human resources, 
housekeeping, maintenance, marketing, sales, revenue management, SSC, support, and 
finance departments. (Figure 7) 
 
 
Figure 7. Question 10. Department, n=155 
 
6.1.8 Position 
The last question about the background of the respondent was about their position in the 
hotel. The options for answering this question were hotel manager or department 
manager, shift manager, an employee (e.g. cook, receptionist, waitor/waitress), and other. 
Out of the total respondents (n=155), 17% were hotel managers or department managers, 
22% were shift managers, 46% were employees, and 15% others. Others included for 
instance revenue management, support center, finance department, and management 
team.  
 
In order to see, whether the men of thee respondents of this questionnaire, occupy more 
of the manager positions, a bar chart was made to compare the percentages of how many 
women and how many men occupy the positions, which were given in the questionnaire. 
As can be seen from Figure 8, there are relatively more men than women in the postions 
of hotel manager/department manager, as well as among the shift managers. 29% of 
men, who answered the questionnaire had answered “Hotel manager or deparment 
manager”, while only 11% of women had answered this one. In the shift managers 25% of 
men had chosen it as their answer, and 20% of women. In the employees, there were 
relatively more women (53% of women) than men (33% of men). In the position “Other”, 
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the percentage of women and men was quite even, as 13% of men and 16% of women 
had answered it.  
 
 
Figure 8. Position by gender 
 
6.2 Findings on gender equality in Finland 
This subchapter tells about the findings of the survey, which were about the gender equal-
ity in Finland, in general. This includes a definition of gender equality by the employees of 
Scandic, perceptions of the gender equality situation in Finland, the gender segregation in 
Finland, their perceptions on career advancement in Finland, as well as the role of gender 
in the working life. The findings of the survey are not covered in the same order as they 
were asked in the questionnaire.  
 
6.2.1 Definition of gender equality 
Question 12, asked the respondent to define what gender equality is in the working life. It 
was an obligatory open question with a minimum answer of one character, which was not 
mentioned in the questionnaire. This question was asked to see whether the respondents 
perceive gender equality in the same way. As the minimum requirement for the answer 
was only one character, 4 percent of respondents (only women) answered only by using 
one character.  
 
The answers were divided into different themes, which were then coded with numbers and 
analysed. As this was an open-ended question, there was a possibility of an answer, 
which belonged to one or more themes. The main themes defining gender equality in the 
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Finnish working life were: equal pay, equal treatment, work tasks, and advancement and 
promotions.  
 
Below, figure 9 shows the differences in the answers of men and women. Both genders 
had the theme of equal pay in their answers quite frequently, as 48% of women and 46% 
of men, had mentioned equal pay in their answers. The theme, which was mentioned the 
second most by men, was that genders are equally treated. Out of all men (n=52), 35% 
had mentioned equal treatment in their answers. Out of the women respondents, 37% had 
equal treatment in their answers. Whereas for women, the theme, with the second most 
answers, was advancement and promotion. 42% of all women (n=103) had mentioned 
either equal possibilities for advancement or promotion in their answers. Only 23% of men 
had mentioned either advancement or promotion in their definitions of gender equality in 
the Finnish working life. A similar percentage (23%) of both genders had mentioned simi-
lar work tasks in their answers. Similar work tasks were mentioned in a manner, which 
specified that the work tasks are the same, when men and women are working in the 
same position.  
 
 
Figure 9. Question 12. Most common themes according to gender 
 
Other aspects of the definition for gender equality included equal: rights and responsibili-
ties, benefits, possibilities in recruitment, possibilities for work shifts, appreciation, work 
contracts, and possibilities for education. Some answers stated also that everyone should 
not only be equal when looking at the gender but also when looking at a person’s cultural 
background, skin colour or age. Someone had also written that there is no gender equality 




6.2.2 Gender equality in general 
Question 13 had four statements about gender equality in Finland. The respondent was 
asked to answer according to his/her opinion on the statement. This was done with a likert 
scale. The numbers of the likert scale stood for different opinions. Number one was for 
totally disagreeing, 2 for disagreeing, 3 for not agreeing nor disagreeing, 4 for agreeing, 
and 5 for totally agreeing.  
 
In order to get a better picture of an average representative of each gender, the averages 
of the likert scales were put in a bar chart (Figure 10). In all statements of question 13, 
men’s averages were higher than women’s. The total average (4.48) of all respondents 
was the highest for the statement “Men and women having same possibilities, has a 
meaning for the development of working life”. This means that the average was almost in 
the middle of agreeing and totally agreeing. Both genders perceive that in order for the 
working life to develop, men and women should have the same possibilities.  
 
For the statement “Finnish legislation guarantees equal treatment for men and women in 
the working life in Finland”, men had the average of 4.23 and women 3.78. These averag-
es are on both sides of agreeing. Men agree a little bit stronger to the statement than 
women. “There is gender equality in Finland” gives an image of the situation, how gender 
equality is perceived in the whole country. The average answer for men was 4.13 and 
3.82 for women. Again, both genders just next to 4, meaning agreeing to this statement, 
and men agreeing a little bit stronger than women.  
 
The biggest difference in the averages was in the statement “Men and women have same 
possibilities in the working life in Finland”, where women’s average for the answers was 
3.26 and men’s average was 3.98. In this statement women had answered relatively fre-
quently totally disagreeing or disagreeing than men, as the average (3.26) was more clos-
er to neither agreeing or disagreeing rather than for agreeing. Men’s average (3.98) was 
closer to agreeing. Women are not that likely to think that genders have same possibilities 





Figure 10. Question 13. n =155 
 
6.2.3 Gender segregation in the Finnish working life 
Question 15 had also statements. These statements concerned the Finnish working life, 
and were supposed to be evaluated with the likert scale from 1 (totally disagree) to 5 (to-
tally agree (Figure 11).  
 
The statements “In Finland, there are predominantly female industries and predominantly 
male industries” and “In the hotel and restaurant business, there are more women than 
men” got in average answers for agreeing with these statements. These statements were 
about the occupational gender segregation. The averages of men and women did not dif-
fer much in these statements, as for the statement “In Finland, there are predominantly 
female industries and predominantly male industries” the average answer of men was 
4.17 and for women’s answers 4.22. Women were more likely to agree on this one as 
men, as the average was higher than men’s.  
 
For the other statement “In the hotel and restaurant business, there are more women than 
men”, men had slightly higher average (4.12) in the answers, than women (4.11). Both 
genders in average agreed to this statement. This means that according to these an-
swers, both genders perceive the industry, where they work, as a predominantly female 
industry.  
 
There were two statements, which got more answers with either disagreeing or totally 
disagreeing. The average answer of women was 1.83 and of men 1.77 for the statement “I 
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prefer to work in an industry, where the majority of employees are of the same gender”. 
Both answers are closer to disagreeing than totally disagreeing. Neither men nor women 
prefer to work in an industry, where the majority of employees are of the same gender.  
 
But, when looking at the statement “Woman’s job is to take care of the house and family, 
when man works outside home”. Both gender’s average answers were closer to totally 
disagreeing than disagreeing. The average answer of women was 1.27, and of men 1.48. 
Women have been a bit stricter with totally disagreeing than men.  
 
 
Figure 11. Question 15. Evaluate gender equality in the Finnish working life 
 
6.2.4 Career advancement 
Question number 18 was to see whether men and women have different kind of thoughts 
on career advancement in the Finnish working life. This was done with setting ready 
statements, and the respondents answered according to their opinion on the likert scale 
from totally disagreeing (1) to totally agreeing (5).  
 
The averages of the answers are presented in Figure 12 below. Women have had more 
positive answers (agree or totally agree) than men. The averages of both genders are 
quite even, yet not the same. For two of the statements, “Networking helps in career ad-
vancement” and “It is possible to further an employee’s career with career planning”, the 
averages of both men and women are over four. This means that both gender are in aver-




The averages for “Mentoring helps in career advancement” are for both genders over 
three, but a little bit under four. The average was women was 3.9 and the average of men 
3.77. These averages are closer to the fact that both genders agree (4) to this statement 
rather than not disagree nor agree (3).  
 
According to the average results it is not seen that men are better to network than women. 
The average of men (2.48) presents that men rather disagree with the statement than do 
not disagree nor agree. The average of women is a little bit higher, 2.86, which is actually 
closer to “not disagree nor agree” than to disagreeing. This shows that women are more 
likely to perceive that men are better in creating networks than women, but still the aver-
age presents the fact that women in average do not agree on the statement. 
 
 
Figure 12. Question 18. Evaluate gender equality in the Finnish working life, n=155 
 
6.2.5 The role of gender in the working life 
Question 21 (figure 13) was also a question including four statements, which were meant 
for evaluating the Finnish working life with the likert scale (1-5). “In Finland, an employee 
is respected despite his/her gender” got an average answer of 3.56 from women and 4.06 
from men. Men clearly agree on this statement, whereas women have hesitated more to 
agreeing as their average is lower.  
 
The statement “There are usually different expectations of women and men in the working 
life” has divided the opinions of women and men. The average answer of women was 
3.86 and of men 3.13. Men are closer to not agreeing nor disagree, and women are closer 




“Gender matters in working life” has the average answer of 3.77 from women and 2.94 
from men. According to these averages, women perceive more often that gender matters 
in working life than men. The average of women (3.77) is close to agreeing, whereas the 
average answer of men (2.94) is closer to not agreeing not disagreeing. Men seem to be 
more neutral about these two previous statements.  
 
 
Figure 13. Question 21.  
 
6.3 Findings on gender equality at Scandic 
This subchapter covers the other questions of the survey. These questions were concen-
trating on Scandic, the commissioning company. This part gives a general image of what 
the employees have of the gender equality at Scandic, their perceptions on the division of 
work, career possibilities, the working environment as well as issues on gender discrimi-
nation.  
 
6.3.1 General image 
The first question about gender equality at Scandic was question 14 (figure 14). This 
question had three statements, and the statements were evaluated with the scale from 
one (totally disagree) to five (totally agree). The statement “There is gender equality be-
tween men and women at Scandic” had the highest averages in the answers of both men 
and women. Both averages were above four (agree): men’s average was 4.44 and wom-
en’s 4.08. Men and women seem to perceive that there is gender equality between gen-





Figure 14. Question 14 
 
For the statement “Scandic has an equality plan”, the average answer of all respondents 
was 4.08. Also in this statement, both genders agreed (women’s average 4.0 and men’s 
4.23). When comparing the answers of men and women (Figure 15), a higher percentage 
of men had either agreed or totally agreed than women. This resulted as 83% (43) of men, 
and 68% (70) of women had either agreed or totally agreed. But then, 30% (31) of women 
had neither agreed nor disagreed, and only 10% of men had neither agreed nor 
disagreed. In addition, 8% (4) of men had either disagreed or totally disagreed, whereas 
only 2% (2) of women had either disagreed or totally disagreed. According to these 
results, men seem to be more aware of the equality plan, than women. 
 
 




“Gender equality is promoted at Scandic” got average answer of 3.39 from women and 
3.92 from men (figure 14). Although both genders in average have agreed that there is 
gender equality at Scandic, it doesn’t correlate to the fact that gender equality would be 
promoted there. As can be seen from the average answer of women (3.39), which is clos-
er to not agreeing nor disagreeing than to agreeing. Men’s average answer on the other 
hand is closer to agreeing.  
 
6.3.2 Division of work  
Question 16 was also about evaluating Scandic with several different statements on the 
scale from one (totally disagree) to five (totally agree). For each of these statements the 
average answer of men is rounded for number four, agreeing. For women, the averages 
for each statement are slightly lower. (Figure 16) 
 
“Work tasks are divided according to one’s knowledge and skills, not regarding to one’s 
gender” –statement was agreed by both genders (women’s average 4.01; men’s average 
4.38). Individual’s knowledge and skills, not his/her gender, seem to have an influence on 
work tasks at Scandic. Additionally, the statement “Work tasks divide equally to women 
and men in the same position” was also agreed in the average answers of both genders 
(men’s average 4.21; women’s average 3.85). Not only did both genders agree on the fact 
that the work tasks are divided equally when working in the same position, but also they 
agreed that the amount of work is also divided equally for both genders. Although, again, 
the average of women (3.88) was slightly lower than the average of men (4.04). This 
shows that women have answered more frequently either totally disagreeing, disagreeing 
or not agreeing nor disagreeing than men.  
 
“Women and men are equally divided into different positions at Scandic” has divided the 
opinions of men and women slightly, as for this statement, women’s average (3.48) is 
closer to not agreeing nor disagreeing, whereas men’s average (4.04) is in the area of 
agreeing. This results as women being less satisfied for the division of genders in different 
positions.  
 
The last statement in this question “There is an equal amount of women and men in the 
managerial positions” has made the men also doubt a bit more on agreeing. The average 
of women (3.32) is on not agreeing nor disagreeing, and men’s average (3.75) is once 
again closer to agreeing. Yet, men’s average is not as clearly in agreeing as in the 
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Figure 16. Question 16. Evaluate your employer, Scandic. How do the following state-
ments apply? n=155 
 
Question 17 was an open-ended question, which asked the respondent to describe the 
situation of division of work among genders at their work place. The question did not spec-
ify whether it was about working tasks or work positions. There was a variety of answers, 
including answers saying that the tasks are divided equally to answers of describing how 
many men and women there are at each department or at each position. There were also 
answers with the minimum amount of character (1), out of all women (103) 13% had an-
swered with one character, and out of all men (52) only 4% had answered in this manner.  
 
Men (n=52) were more positive with the answers as 65% (34) of them had answered that 
the work is divided equally, the percentage of women (n=103) answering in this way was 
only 44%. Out of all men, 14% had commented, that the majority of hotel’s employees are 
women. On the other hand out of all women (103), 11% (11) had commented that in the 
managerial positions there are relatively more men than women. Also 11% (11) of women 
(103) had commented that women have to do more work than men.  
 
6% (9) of all respondents (155) had mentioned men doing more physical work, e.g. carry-
ing the luggage in the hotel. This was mentioned mostly in answers, which were positive 
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about work division being equal between genders. And, only 10% (15) had an answer 
including stereotypes of women and men. These included such facts as technical issues, 
luggage carrying, and managing are for men, and doing all the work, being more care-
ful/precise, and being more hard-working is for women. 
 
It seems that the perceptions of the division of work are quite different between genders. 
Most men had answered the question just with one positive clause, that everything is ok, 
whereas women’s answers were longer, and not that easy to put in one group according 
to whether the answer was positive or negative. In fact, none of the respondents had an-
swered that the work is not divided equally without any explanation.  
 
6.3.3 Career possibilities  
Question 19 was a question with the scale of one to five, and included eight statements. 
Five of these seven statements were agreed by both genders (an average answer round-
ed to 4). These statements were: 
– Scandic, as a company, gives an image that men and women have equal possibilities 
for advancing in their careers 
– Women and men have equal possibilities for getting a full-time contract 
– Women and men have equal possibilities for getting a permanent (either full-time or 
part-time) work contract 
– Both genders have the same possibilities for advancing in their careers 
– I believe that it as easy for women as for men to advance for management positions. 
 
Women’s average answer (3.56) is closer to agreeing than not agreeing nor disagreeing 
in the statement “Family situation affects that men advance more easily in their careers 
than women”. Whereas men’s average is (3.10) is quite clearly in the opinion of not agree-
ing nor disagreeing. Women seem to perceive more often that the family situation can 
affect the advancement than men. (Figure 17) 
 
But both genders (n=155) disagreed (average 2.38), that men’s educational level would 
affect more their advancing than for women. And the difference of the average answer of 
women (2.42) didn’t stand out that much from the average answer of men (2.31). The de-
cisions of a company were neither seen as a fact for affecting negatively for the advance-
ment of women. The average answer of all respondents (155) was 1.98, which means 
disagreeing. The average answer of women was 2.20 (disagree) and men’s 1.54 (disa-





Figure 17. Question 19. Evaluate your employer, Scandic  
 
Question 20 was about evaluating the effects of gender to one’s work. This was done by 
evaluating whether the respondent disagreed or agreed with the statement given. The 
scale of one (totally disagree) to five (totally agree) was used in this question. There were 
five statements in this question. Two of the statements were agreed by both genders 
(when rounding the average to the nearest whole number). These statements were: “I am 
able to develop myself and my skills at my work place” and “I feel that my educational 
background affects my working possibilities”.  
 
The average answer of all respondents (155) for the first mentioned statement was 3.99, 
and for the second statement 3.67. The differences between the average answer of men 
and average answer of women was not radical. All respondents perceived that they are 
able to develop themselves at their work at Scandic. Respondents with different educa-
tional background (described in subchapter 6.1.4.) had mostly answered that the educa-
tional background affects their working possibilities at Scandic. Employees have per-
ceived that their education has affected the possibilities, but whether it was beneficially or 
not, remains unknown. 
 
Not many employees think that they are able to advance to more challenging tasks at their 
work places, as the average answer for all respondents is 3.32 (not agree nor disagree). 
Relatively more men than women think that they have the possibilities for advancing, as 
men’s average answer (3.65) was higher than women’s (3.15). When rounding men’s av-
erage answer to the closest whole number, it seems that men seem to agree with the 
statement “I have the possibility to advance to more challenging tasks at my work place”. 
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Women’s average is at not agreeing nor disagreeing. Are there glass obstacles for wom-
en? (Figure 20) 
 
Family situation was not seen as a factor for affecting career possibilities by women. The 
average answer of women was 2.13 (disagree). Men’s average answer (2.81), was at not 
agreeing nor disagreeing for this statement. In the last statement, men did not feel that 
their gender affects their possibilities in advancing in their career. The average answer 
was 1.88. Women, on the other hand, had answered relatively more in agreeing or totally 
agreeing with the statement, as their average answer (2.62) was higher, and in the area of 
not agreeing nor disagreeing. (Figure 18) 
 
 
Figure 18. Question 20. Evaluate how your gender affects your work 
 
6.3.4 Working environment  
Question 22 had six statements about the working environment. This was evaluated by 
the respondent with the scale of one to five. According to these results, both genders had 
the average answers above 4 (agree) for four statements in the question. The averages 
were quite similar, although men’s averages were a little higher in each of the four state-
ments, yet there was not a big difference.  
 
In the statements about the working environment, the highest average (4.34) was in the 
statement “There is a good atmosphere in our working environment”, the second highest 
average (4.31) was in the statement “I am treated fairly regardless my gender”, and two 
statements had the same average, 4.19. These statements were “The way of managing at 
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my workplace is fair” and “Women and men are appreciated equally as employees”. This 
shows that the employees of Scandic seem to be satisfied with the working environment. 
 
Out of the six statements in question 22, two statements didn’t get clear agreement from 
both genders (figure 19). Firstly, for the statement “Working with the opposite gender 
makes me more efficient at my work” men had answered with an average of 3.71, which is 
closer to agreeing than not agreeing nor disagreeing. Still there can be spotted a little bit 
of hesitation, as the average is not clearly in 4 (agreeing). Women average was 3.40, 
which makes it closer to the opinion of not agreeing nor disagreeing. The average of all 
respondents was 3.50, which is just in the middle of agreeing and not agreeing no disa-
greeing.  
 
Secondly, the other statement, which was not agreed by both genders was “There are 
different expectations of women and men at my work place”. Men had mostly disagreed 
with an average answer of 2.15, whereas women’s average answer (2.55) was quite in 
the middle of disagreeing and not agreeing nor disagreeing, but it was slightly closer to 
not agreeing nor disagreeing. The average of all respondents, though, stays in disagree-
ing (2.42). Seems like the employees of Scandic perceive that there aren’t different expec-
tations for women and men. 
 
 
Figure 19. Question 22.  
 
6.3.5 Gender discrimination  
Questions 23 and 24 were answered by all respondents (n=155). Both questions had the 
options yes, no and don’t know. The percentages of total answers are presented in table 
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2. Question 23 asked whether the respondent had felt any discrimination because of 
his/her gender in any previous working place. The majority of employees, 79% (122) 
hadn’t faced any gender discrimination at their previous work places, 8% (12) didn’t know 
whether they had experienced any discrimination, and 14% (21) had experienced discrim-
ination because of their gender at their previous working places.  
 
Table 2. Questions 23 and 24, n=155 
 n=155 Yes No Don't know Total, %
23. 14 % 79 % 8 % 100 %
24. 6 % 86 % 8 % 100 %  
 
Question 24 asked whether the respondent had either seen or heard that someone else 
has been discriminated because of his/her gender at Scandic. The majority, 86% (133), 
had answered no this question, 8% (13) didn’t know, and 6% (9) had heard or seen that 
someone else has been discriminated.  
 
Question 25 was about gender discrimination at Scandic. The majority of the respondents, 
88% (137) hadn’t been discriminated because of their gender. And only 12 percent (18) 
had been discriminated either previously or feel that they are being discriminated at the 
moment at their jobs in Scandic. Over half (57%, n=12) of the respondents, who have 
been discriminated because of gender in the previous work places (n=21), have also felt 
gender discrimination during their careers at Scandic either previously or at the moment. 
 
This question was followed by question 26, which was meant for the respondents, who 
answered either “has been discriminated previously” or “is being discriminated at the mo-
ment” to the previous question (question 25). Question 26 (Figure 20) asked who has dis-
criminated the respondents. This question had five different answer possibilities: col-
leagues, boss, subordinate, customers, and other. The last option had a possibility for an 
open-ended answer, where the respondent was able to write in his/her own words, who 
had discriminated him/her. There was a possibility to choose more than one answer for 





Figure 20. Question 26. Who made you feel discriminated because of your gender? 
 
As can be seen from figure 25, the two options, which got most answers were “boss” and 
“colleagues”. 39% of the respondents of this question had answered “boss”. The same 
amount (39%) had also answered “colleagues”. According to these results, the boss and 
colleagues seem to be the people discriminating the most. 33% of the respondents were 
discriminated by customers, and only 6% were discriminated by subordinates. 22 percent 
had answered the “Other, who?” These answers included for example the management.  
 
Although, the sexual harassment was left out of this research, the questionnaire did ask 
one question about it. This was just to see if there was a major problem concerning sexual 
harassment. The question (27) asked, whether the person has felt that he/she is being 
sexually harassed at the moment, has been previously sexually harassed, hasn’t been 
sexually harassed or doesn’t know. The results of the questionnaire revealed that most of 
the respondents (86%) hadn’t been sexually harassed. Nine percent of the respondents 
had been previously sexually harassed, four percent didn’t know, and only one percent felt 





Figure 21. Have you felt that you have been sexually harassed at your work place? n=155 
 
As this study was made for the benefit of the commissioning company, the writer wanted 
to see whether the respondents would point out other possible ways of inequality in the 
company. The question was not obligatory, and one respondent was able to choose one 
or more answers for the question. The question asked whether the respondent had felt 





- Sexual orientation 
- Origin or cultural background 
- Having children 
- Personal character 
- Other, what? 
 
In the last part with “Other, what?” one was able to write in one’s own words a choice, 
which was not listed. Altogether 29 respondents, which is 19 percent of total respondents 
(155), answered to this question. The age was clearly an issue of discrimination for some, 
as almost 70 percent of the people, who answered this question, had answered the age 
as being a factor for discrimination. Other answers were given from less than 50 percent 
of the respondents. These were opinion, personal character, position, origin or cultural 
background, the respondent has children, and also sexual orientation. No respondent had 





Figure 22. Discrimination, because of. 
 
6.3.6 Current situation 
The last question (29) of the questionnaire was to describe the situation of gender equality 
at the moment in respondents’ work places. As the question was an open question, to 
analyse the results, the writer has decided to use different kinds of themes. Firstly the 
writer divided the answers to positive and negative answers.  
 
The last question of the questionnaire, Question 29, asked about the current situation of 
gender equality at the respondent’s work place. This was an open-ended question, so the 
respondent had the possibility to write here text of his own, with at least one character. 
This was an obligatory question. The answers were divided into positive comments, nega-
tive comments, other comments, as well as comments including positive and negative 
aspects. As the minimum requirement for the question was only one character, 11.7% of 
women (n=103) and 1.9% of men (n=52) had answered the question with only one char-
acter. This one character was not seen as a relevant answer for the question, so it was 
categorized as “No answer”.  
 
Most men (90.4%) had answered with a positive comment, whereas only 68.0% of women 
had answered with a positive comment. And only 1.9% of men had answered with a nega-
tive comment, when 11.7% of women had answered with a negative comment. Other 
comments include answers, which were not commenting that much on the gender equality 
issue. These were comments about: 
- the salaries of genders  
- different tasks men and women should be doing 
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- not being positive nor negative about the situation 
- problems occurring between different age groups rather than genders 
- the fact that company’s job is to make profit, and gender equality being a minor is-
sue 
 
1.9% of women had answered something other than a positive or negative comment, or a 
comment including both positive and negative aspects, and 5.8% of men had answered 
also something other. Only women, 6.8% of them, had answered with a comment starting 
with a positive clause, and then having another clause including a negative comment. For 
instance, the clause would start by saying that everything is well at the moment, but the 
respondent has heard/seen/experienced that as a woman it is harder to get promotions or 
a permanent contract than men. Other negative clauses in these answers included the 
fact that men have better working hours, men have more authority, because of their looks, 
and the fact that there aren’t equally women and men present in certain departments.  
 
6.4 Summary 
Most employees had completed either high school or vocational school or a bachelor’s 
degree as the last completed school. The majority of employees, who answered the ques-
tionnaire were permanent employees. And also the majority of employees, had been 
working in their current position from zero to five years. Over half (52.9%) of the answers 
for the questionnaire came from the front desk department. The biggest group of answers 
came with the position of a normal employee (cook, receptionist, waitor/waitress). 
 
The results of the questionnaire showed that both women and men perceive Finland as a 
country, where gender equality is in a good condition. The definitions of gender equality in 
the Finnish working life were quite similar, as there were similar themes in the answers, 
from all respondents. When people perceive the concept in a similar way, also the results 
are more easily comparable about that subject. Although, gender equality is seen as being 
in good condition in Finland, the employees of Scandic perceived that there is occupa-
tional gender segregation in Finland. The employees of Scandic perceived the hospitality 
industry to be a predominantly female industry.  
 
Both genders agreed on the same possibilities (mentoring, networking, and career plan-
ning) for making advancing easier in their careers. Both genders agreed that an employee 
is respected regardless the gender at work in Finland. But relatively more women have 
perceived that there are different expectations of employees with different genders as well 




Women and men perceived that there is gender equality at Scandic, but about the promo-
tion of it, there was a bit more hesitation. Generally, the employees were aware that 
Scandic has an equality plan, however not everyone had answered “totally agree”. In ad-
dition, men seemed to be more aware of the equality plan than women.  
 
Work was seen as being divided equally to men and women, but the division of manageri-
al positions didn’t seem to be so well divided equally among genders. The working envi-
ronment was perceived as good, and people have perceived that they are treated equally 
at their workplace, Scandic.  
 
The majority of employees (88.4%) had not felt discrimination, because of their gender. 
But for the 11.6%, who had perceived gender discrimination told the main groups, who 
make them feel discriminated. The main people making them feel discriminated were 
boss, colleagues, and customers. Some employees (12.9% of total respondents [155]) 
had perceived other discrimination, where age was the most common reason. The current 
gender equality situation at Scandic was described quite positively. As 90.4% of men, and 





















This is the last part of the thesis. The main results are covered in this part, comparing the 
empirical part to the theory. This chapter tells the final conclusions of this thesis, and sug-
gestions on what to research in the future. This chapter provides an evaluation of the 
whole thesis process as well as an evaluation of the writer’s learning.  
 
7.1 Consideration of results  
The main results of this research emphasized on the definition itself, the gender equality 
in Finland, the occupational gender segregation, career advancement, and fair treatment. 
The definition of the respondent to defining gender equality in the working life had similar 
themes as the definition of gender equality by UN Women. UN Women’s definition of gen-
der equality included aspects of equal rights, responsibilities, and opportunities. In the 
working life these themes could be seen from already the top four answers of both men 
and women. These were equal pay (equal right), equal treatment (equal right), equal pos-
sibilities for advancement (equal opportunities), and similar work tasks (equal responsibili-
ties). As the definitions were close by each other, an assumption can be made that the 
respondents have a similar kind of idea on what gender equality means.  
 
According to the results of the questionnaire, both men and women had agreed that there 
is gender equality in Finland. Not only do the statistics tell that Finland scores well in dif-
ferent kind of comparisons worldwide and in the European level about gender equality, but 
also the gender equality is perceived among the people in Finland, at least among the 
employees of Scandic.  
 
The gender segregation does not only show in statistics. According to the employees of 
Scandic, all respondents agreed on the fact that there are predominantly female and pre-
dominantly male industries in Finland. Especially the hotel and restaurant industry was 
seen as a predominantly female industry in Finland. And, according to Statistics Finland 
(2012), in the hospitality and restaurant industry, 72% of employees are female, which 
makes it a predominantly female industry. But according to the results of the question-
naire, women would like to have more men working in the hospitality industry.  
 
On one hand, what was actually not that surprising were the results for the statement 
“There is an equal amount of women and men in the managerial positions”. Women did 
not agree nor disagree to the statement, whereas men were closer to agreeing rather than 
not agreeing nor disagreeing. Also, about the division of work, most men had answered in 
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a positive manner, that the division is good. Whereas, women’s answers were not that 
positive, and women had felt that they need to do all the work, or work harder, and that 
there are more men in the managerial positions than women. To conclude in women’s 
answers you could see that there might still be vertical segregation in Scandic hotels. Are 
there glass obstacles for women?  
 
On the other hand in question 19, both genders, women and men, had agreed to the 
statements of gender having the same possibilities to get a full-time or a permanent con-
tract. However, 5.16% (8) of all respondents (155) had a temporary contract. Out of the 
employees, who had a temporary contract, 87.5% (7) were women. Also 87.5% (7) of the 
employees with a temporary contract, would prefer a permanent contract.  
 
In addition, both genders had agreed on having the same possibilities in advancing in their 
careers as well as that women have the same possibilities in advancement as men. But 
then, women had answered that family situation affects that men advance easier in their 
careers than women. Men’s educational level was not seen as affecting their advance-
ment by neither gender. Neither were the decisions of a company seen as a factor affect-
ing the advancement. When comparing these results to the three approaches of Aaltio-
Marjosola (2001), family life is seen as a reason to guide men to managerial positions. But 
the other approaches could not be spotted in these results. These were that a company 
makes decisions, which affects women for not advancing, and that right people will be 
elected.  
 
Boonet et al. (2013) researched the barriers for advancing in the hospitality industry. They 
had found out that the lack of mentoring and career planning are two of the most highly 
ranked reasons, why employees are not able to advance. The questionnaire revealed that 
both genders think that mentoring would help for advancing in their careers as well as 
career planning and networking. Knutson & Schmidgall (1999) have also mentioned net-
working as a manner of breaking the glass obstacles, in order to advance in one’s career. 
 
Boone et al. (2013) found out in their research that there are stereotype barriers in the 
hospitality industry, women taking care of the household and men working outside home. 
According to the employees of Scandic, women seem to have a stronger opinion that 
there are different expectations of women and men in the working life. Nevertheless, 
women have totally disagreed more strictly than men to the statement of “Woman’s job is 
to take care of the house and family, when man works outside home”. It seems that in 
today’s world, women also tend to work outside home, and people also think that it is the 
way it should be. 
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As mentioned in the Human Rights, everyone should be treated equally. Scandic seems 
to be no exception for this, at least the employees feel that they are treated fairly regard-
less their gender. Also, the employees of Scandic perceive that women and men are ap-
preciated equally as employees. The way of managing at Scandic is fair according to the 
employees of Scandic. According to Bobbit-Zeher (2011, 781) gender discrimination may 
happen, because of the policies, or their application and enforcement, of a company. In 
this case, seems that as the managing is perceived as fair, there doesn’t seem to be any 
problems at least in the application of the company’s policies by managers.  
 
Only 11.6% (18) out of all respondents (155) had perceived gender discrimination either 
previously or at the moment in Scandic. Boss, colleagues and customers were the three 
biggest groups of people making an employee feel discriminated. The descriptive stereo-
types, which Bobbit-Zeher (2011), has defined as beliefs of traits that genders have, were 
not playing a big role in the answers of the questionnaires. However, some employees 
had mentioned some descriptive stereotypes in the division of work. This included for ex-
ample that men should be doing all the managing, whereas women’s job is take care of all 
the other work. 
 
7.2 Conclusions 
The literature review has supported the findings of the empirical study, and now the main 
research question as well as its three sub questions can be answered. The main research 
question was that: Do the employees of Scandic perceive that there is gender equality in 
the Finnish hospitality industry? According to the results of the research, the employees of 
Scandic do see Finland as a country with gender equality. This can be also seen in the 
hospitality industry, which is according to the perceptions of Scandic’s employees as well 
as statistics, a predominantly female industry. The results of the research showed that the 
employees of Scandic do perceive that there is gender equality at their work place in 
Scandic. They also mostly perceived that one is appreciated as an employee regardless 
one’s gender.  
 
The sub questions can be also answered now. The first one of them being: Do the em-
ployees perceive that they have equal opportunities in advancement? The employees of 
Scandic were quite positive about the possibilities for advancement. The results showed 
that women were more likely to perceive that family situation affects advancement than 
men. Education was not seen as a factor affecting the advancement of men. To conclude 
both men and women had agreed on the statements that employees of both genders have 
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the same possibilities for advancement as well as that they perceive that it is as easy for 
women as for men to advance to the management positions. 
 
The second sub question was: Do they perceive that the work tasks are divided according 
to gender or ones skills? According to the results of the questionnaire, most employees 
had perceived that the work tasks are divided according to one’s knowledge and skills 
rather than according to one’s gender. Also, it was perceived that the amount of work is 
also divided equally for both genders. Women were not so positive about the division of 
genders in different positions and having an equal amount of women and men in the 
managerial positions. Men’s answers were more positive about these statements. 
 
And last, the third sub question was: Do they perceive that they are treated equally? The 
results showed, that the employees of Scandic are satisfied with the working atmosphere. 
They perceived that they are treated equally regardless their gender, as well as they per-
ceived to be appreciated equally as employees.  
 
7.3 Development ideas for the commissioning company 
Although the results were good, and seems like the gender equality issues are in quite 
good condition at Scandic, there is still possibilities for making things better. As said in the 
beginning of this thesis Finland is not on the top of the global gender gap index, could 
Finland become the country number one in it? So, if Finland has still something to do bet-
ter, I think Scandic in Finland can also make things better and influence the gender equali-
ty situation in Finland with its effort. This can be done little by little, making better choices 
one at a time.  
 
For instance, as the results showed, not all the employees are aware of Scandic’s equality 
plan. The equality plan is set by the law, and would be good if everyone was aware of it. 
In order to make the employees more aware of the equality plan, it could be mentioned 
more often in team meetings for example or just a simple note in bulletin boards. Or why 
not have a theme week of promoting gender equality? As mentioned, previously in the 
results, the employees of Scandic didn’t really perceive that the gender equality is pro-
moted at Scandic.  
 
There was some agreement on family situation affecting the possibilities for advancement. 
Not many employees had perceived that they would be able to advance to more challeng-
ing tasks at their work place. Yet, men seemed to be surer about advancing than women. 
Are there maybe then some glass obstacles for advancement? Both genders had agreed 
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that with career planning, mentoring, and networking, it is possible to better the chances 
for career advancement easier. 
 
Also, for example, the amount of career planning and mentoring could be increased at 
Scandic. This would not just benefit the employee, but also the employer with having more 
knowledge on their employees and employees’ future plans. For instance in addition to 
what is discussed at the development discussions, could there be more emphasis on the 
career planning? Do we only look at the near future, when we talk about career planning? 
Is there a possibility to look further? A spontaneous chat with your employee wouldn’t hurt 
anyone.  
 
7.4 Recommendations for future research 
This study gave ideas for further research concerning the same topic. For instance, it 
could be researched whether this only applies in Scandic in Finland, or is it also in the 
other Scandic hotels in other countries. In addition, the same kind of research would be 
good in any other hotels in Finland, whether to see if the results apply in other accommo-
dation units as well. Are the perceptions of gender equality similar in the whole hospitality 
industry? Furthermore, as this research was done with quantitative research methods, 
and it was realized that women and men have different kinds of answers, a qualitative 
research could be done in order to explain where the different opinions come from. 
 
And as mentioned in Chapter 1.2, where the delimitations of this study were given, the 
gender equality could be researched with another point of view. The pay gap, for example, 
would be an interesting topic. Do men and women get equal wages from the same job? 
Do wages create inequality or equality among employees in the hospitality industry? Also 
the aspects of bullying, and sexual harassment, could be interesting topics. These topics 
might be challenging, depending on how open people are to talk about such matters.  
 
7.5 Evaluation of thesis process and own learning 
The thesis process started already in the end of the year 2014 by thinking about the topic. 
As it seemed hard to come up with an interesting topic, I (the writer of this thesis) decided 
to ask some ideas from the company, Scandic, where I work. I contacted the human re-
sources (HR) department. My HR Manager gave me the idea of researching the gender 
equality in Scandic. I thought about it, and found it interesting. After getting the topic, I 
started paying attention to news about gender equality (unfortunately most news were 
about the pay gap), and went to the thesis seminar in January 2015. I took the express 
line for the seminar, as I wanted to graduate in the spring 2015. I presented my thesis 
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poster in February, and met my supervisor in the beginning of March. My idea was to write 
the thesis during the spring and graduate in June 2015.  
 
Sometimes not everything goes as planned, and my graduation was not in June 2015. 
Due to lack of motivation, a surprising amount of other school work as well as some diffi-
culties with making and sending the online questionnaire, I didn’t succeed with my timeta-
ble. A little drawback did not stop me from writing. In the last week of school during the 
spring, I met with my supervisor, and we decided to meet next time in August, when I 
would have an almost ready thesis.  
 
The thesis process taught me that finding sources takes time and energy, but if I spent 
five hours in front of the computer looking for them and not finding any, it is better to do it 
another day. I learned that it is not good to force yourself to do something, as then you 
probably lose motivation. At least, this is what happened to me. I learned a lot about gen-
der equality, and I can be really happy to work in a hotel chain, where gender equality is in 
a good condition. I learned to search sources from school’s databases that I hadn’t actual-
ly ever done during my studies in Haaga-Helia University of Applied Sciences. Another 
important ability, which I developed was the criticism of sources. At least, I tried to avoid 
sources, which didn’t seem reliable.  
 
To conclude, the thesis process ended up being a little bit bigger than what expected. As 
a writer of this thesis, I tried my best in being honest and admitting the mistakes done in 
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Appendix 1. Cover letter for the questionnaire in Finnish. 
Hei 
Hei! Olen Silva Jokinen ja teen opinnäytetyötä Haaga-Helia ammattikorkeakoulussa. Teen myös osa-aikatyötä 
Scandicilla, Hilton Helsinki Airport hotellissa. Opinnäytetyöni koskee naisten ja miesten välistä tasa-arvoa. 
Tavoitteenani on selvittää Scandicin tämän hetkistä tasa-arvotilannetta sekä antaa ehdotuksia tasa-
arvotilanteen parantamiseksi. Kysymykset liittyvät sukupuolten töiden jakautumiseen, ylenemismahdollisuuk-
siin sekä tasapuoliseen kohteluun työpaikalla. 
  
Käsittelen vastaukset täysin luottamuksellisesti ja nimettömästi. Vastaamalla voit tuoda esiin oman työpaikkasi 
mahdollisia tasa-arvoon liittyviä epäkohtia. 
  
Kyselyyn vastaaminen vie noin 10-15 minuuttia ja vastausaikaa on 10/05/2015 asti. 




Mikäli sinulle tulee kysyttävää, vastaan mielelläni kysymyksiisi. 
Sähköpostiosoitteeni on silva.jokinen@myy.haaga-helia.fi      
  














Appendix 2. Interview questions in Finnish. 











o yksin (esim. naimaton, eronnut tai leski) 
o puolison kanssa (esim. avioliitossa, avoliitossa tai rekisteröidyssä parisuhteessa)  





o toinen aste (lukio & ammattikoulu) 
o alempi korkeakoulututkinto (esim. restonomi) 
o ylempi korkeakoulututkinto 
6. Tämän hetkinen työni on 
o Kokoaikainen 
o Osa-aikainen 
7. Työsuhteeni luonne 
o Vakituinen (kokoaikainen tai osa-aikainen) 
o Määräaikainen 
8. Jos työsuhteesi ei ole vakituinen, haluaisitko mieluummin vakituisen työsuhteen? 
o Kyllä 
o En 
9. Työssäoloaika nykyisessä työtehtävässä 
o 0–2 vuotta 
o 3–5 vuotta 
o 5–10 vuotta 
o 10 vuotta< 




o Muu, mikä? _________________ 
11. Asema työpaikalla 
o Hotellinjohtaja tai osastopäällikkö 
o Vuoropäällikkö 
o Työntekijä (esim. kokki, vastaanottovirkailija, tarjoilija) 
o Muu, mikä? _________________ 
 





13. Seuraavat väittämät koskevat työelämän tasa-arvoa Suomessa. Vastaa seuraaviin 
väittämiin omien mielipiteiden mukaisesti niin, että 1=Täysin eri mieltä, 2=Eri mieltä, 3= Ei 
samaa eikä eri mieltä, 4= Samaa mieltä, 5=Täysin samaa  
 
 1 2 3 4 5 
Suomi on tasa-arvoinen maa.      
Miehillä ja naisilla on samanlaiset mahdollisuudet työelämässä Suo-
messa. 
     
Suomen laki takaa miehille ja naisille tasa-arvoisen kohtelun työelä-
mässä. 
     
Miesten ja naisten tasapuolisilla mahdollisuuksilla on merkitystä työ-
elämän kehittymiseen. 
     
 
14. Arvioi omaa työnantajaasi, Scandicia. Miten seuraavat asiat mielestäsi toteutuvat: (1= 
Täysin eri mieltä, 2=Eri mieltä, 3= Ei samaa eikä eri mieltä, 4= Samaa mieltä, 5=Täysin 
samaa mieltä) 
 
 1 2 3 4 5 
Scandicilla on tasa-arvosuunnitelma.      
Miesten ja naisten välinen tasa-arvo toteutuu Scandicilla.      
Scandicissa tuodaan esille sukupuolien välistä tasa-arvoa.      
 
15. Arvioi työelämän tasa-arvoa Suomessa. Miten seuraavat asiat mielestäsi toteutuvat: 
(1= Täysin eri mieltä, 2=Eri mieltä, 3= Ei samaa eikä eri mieltä, 4= Samaa mieltä, 
5=Täysin samaa mieltä) 
 
 1 2 3 4 5 
Suomessa on naisten ja miesten aloja.      
Hotelli- ja ravintola-aloilla on enemmän naisia kuin miehiä.      
Työskentelen mieluummin alalla, jossa enemmistö työntekijöistä on 
samaa sukupuolta. 
     
Naisen tehtävä on hoitaa kotia ja perhettä, kun mies käy töissä kodin 
ulkopuolella. 
     
 
16. Arvioi omaa työnantajaasi, Scandicia. Miten seuraavat asiat mielestäsi toteutuvat: (1 = 
Täysin eri mieltä, 2=Eri mieltä, 3= Ei samaa eikä eri mieltä, 4= Samaa mieltä, 5=Täysin 
samaa mieltä) 
 
 1 2 3 4 5 
Naiset ja miehet ovat sijoittuneet tasapuolisesti eri tehtäviin Scandi-
cissa. 
     
Työn määrä jakautuu tasapuolisesti miesten ja naisten välille.      
Samassa asemassa olevien naisten ja miesten työtehtävät jakautuvat 
tasapuolisesti. 
     
Työtehtävät jaetaan tietojen ja taitojen mukaan riippumatta sukupuo-
lesta. 
     
Naisia ja miehiä on yhtä paljon esimiestehtävissä.      
 
 




18. Arvioi, kuinka seuraavat asiat toteutuvat mielestäsi työelämässä Suomessa: (1 = Täy-
sin eri mieltä, 2=Eri mieltä, 3= Ei samaa eikä eri mieltä, 4= Samaa mieltä, 5=Täysin sa-
maa mieltä) 
 
 1 2 3 4 5 
Urasuunnittelun avulla voidaan parantaa työntekijän uralla etenemis-
tä. 
     
Verkostoituminen auttaa etenemään uralla.      
Miehet ovat parempia verkostoitumaan kuin naiset.      
Mentorointi auttaa uralla etenemisessä.      
 
19. Arvioi omaa työnantajaasi, Scandicia. Miten seuraavat asiat toteutuvat: (1 = Täysin eri 
mieltä, 2=Eri mieltä, 3= Ei samaa eikä eri mieltä, 4= Samaa mieltä, 5=Täysin samaa miel-
tä) 
 
 1 2 3 4 5 
Molemmilla sukupuolilla on yhtäläiset mahdollisuudet edetä urallaan.      
Miehillä koulutustaso vaikuttaa uralla etenemiseen enemmän kuin 
naisilla. 
     
Perhetilanne vaikuttaa siihen, että miehet etenevät helpommin ural-
laan kuin naiset. 
     
Yrityksessä tehdään päätöksiä, jotka heikentävät naisten ylenemis-
mahdollisuuksia. 
     
Uskon, että naisten on yhtä helppo edetä johtotehtäviin kuin miesten.      
Naisilla ja miehillä on tasapuoliset mahdollisuudet saada kokoaikai-
nen työsuhde. 
     
Naisilla ja miehillä on tasapuoliset mahdollisuudet saada vakituinen 
(kokoaikainen tai osa-aikainen) työsuhde. 
     
Scandic yrityksenä antaa sellaisen kuvan, että miehet ja naiset voivat 
kehittyä urallaan tasa-arvoisesti. 
     
 
20. Arvioi, kuinka oma sukupuolesi vaikuttaa työhösi: (1 = Täysin eri mieltä, 2=Eri mieltä, 
3= Ei samaa eikä eri mieltä, 4= Samaa mieltä, 5=Täysin samaa mieltä) 
 
 1 2 3 4 5 
Koen, että sukupuoleni vaikuttaa uralla etenemiseeni.      
Koen, että oma perhetilanteeni vaikuttaa uramahdollisuuksiini.      
Koen, että oma koulutukseni vaikuttaa uramahdollisuuksiini.      
Voin kehittää itseäni ja osaamistani työpaikallani.      
Minun on mahdollista edetä työpaikallani nykyistä vaativampiin tehtä-
viin. 
     
 
21. Arvioi, kuinka seuraavat asiat toteutuvat mielestäsi Suomen työelämässä: (1 = Täysin 
eri mieltä, 2=Eri mieltä, 3= Ei samaa eikä eri mieltä, 4= Samaa mieltä, 5=Täysin samaa 
mieltä) 
 
 1 2 3 4 5 
Naisiin ja miehiin kohdistuu yleensä erilaisia odotuksia työelämässä.      
Sukupuolella on merkitystä työelämässä.      
Suomessa osataan arvostaa työntekijää riippumatta hänen sukupuo-
lestaan. 




22. Arvioi omaa työnantajaasi, Scandicia. Miten seuraavat asiat toteutuvat: (1 = Täysin eri 
mieltä, 2=Eri mieltä, 3= Ei samaa eikä eri mieltä, 4= Samaa mieltä, 5=Täysin samaa miel-
tä) 
 
 1 2 3 4 5 
Työpaikallani naisiin ja miehiin kohdistuu erilaisia odotuksia.      
Naisia ja miehiä arvostetaan työntekijöinä yhtä paljon.      
Työpaikkani johtamistapa on tasa-arvoinen.      
Minua kohdellaan tasapuolisesti riippumatta sukupuolesta.      
Työyhteisössäni on hyvä ilmapiiri.      
Työskentely vastakkaisen sukupuolen kanssa työpaikallani parantaa 
työtehoani. 
     
 
23. Oletko kokenut sukupuoleesi liittyvää syrjintää aiemmilla työpaikoillasi? 
o Kyllä 
o Ei 
o En osaa sanoa 




o En osaa sanoa 
25. Oletko joskus kokenut tai koetko tällä hetkellä sukupuoleesi liittyvää syrjintää työpai-
kallasi Scandicilla? 
o En ole kokenut 
o Olen kokenut aiemmin 
o Koen tällä hetkellä 
26. Jos vastasit "Olen kokenut aiemmin" TAI "Koen tällä hetkellä" edelliseen kysymyk-






o Muu, kuka? _________________ 
27. Oletko kokenut sukupuoleesi liittyvää seksuaalista häirintää nyt tai aikaisemmin työ-
paikallasi Scandicilla? 
o Koen tällä hetkellä 
o Olen kokenut aikaisemmin 
o En ole kokenut 
o En osaa sanoa 
28. Mikäli olet kokenut muuta kuin sukupuoleen liittyvää syrjintää työpaikallasi, mihin se 




o Seksuaalinen suuntautuminen 
o Syntyperä tai kulttuuritausta 
o Minulla on lapsia 
o Henkilökohtainen ominaisuus 




29. Kuvaa lyhyesti millainen on mielestäsi tämän hetkinen tasa-arvotilanne työpaikallasi. 
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Liite 7. Tutkielma kurssilta Henkilökohtainen myyntityö  
Salainen. 
 
Liite 8. DiSC-analyysi  
Salainen. 
 
Liite 9. Työharjoitteluraportti (puhelintyöharjoittelu)  
Salainen. 
 
Liite 10. Yritystyöskentelyn oppimisraportti  
Salainen. 
